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Yazar Hakkinda

Kevin Hogan, aralarinda diinyanin en ¢ok satan kitaplar listesine gi-
ren “Ikna Etmenin Psikolojisi: Digerlerini Sizin Gibi Diisiinmeye Nasil
Ikna Edersiniz?” ve “Dayanilmaz Cekim: Kisisel Cekimin Sirlar1” adli
eserlerin de bulundugu on bir kitap yazdi.

Cosmopolitan, Selling Power, Woman's World, First for Women, In
Touch, Star, Mademoiselle, Playboy, Succsess!, New York Post ve Los
Angeles Times gibi bircok yayinda viicut dili uzmani olarak gérev aldi.

Gergekten dinamik ve etkili konugmacilara az rastlamr. Kevin bu an-
lamda miithig bir enerjiye sahip. Diinyanin dort bir yaninda yaptig1 ko-
nusmalarla dinleyicileri, asla sahip olamayacaklarini diistindiikleri bilgi-
lerle ve yeteneklerle donatiyor. Motivasyon ve ilham verici sozciikleri
Kevin'in karakterini anlatmak i¢in ancak bir baglangig olabilir. Bir anlag-
ma yapmaya karar veren sirketler, bunu kendi istedikleri siire iginde ta-
mamlayabilmek icin genellikle Kevin'1 ¢cagirnyor. O, ahlak anlayisi, dii-
riistliigii ve kalbiyle hem siz, hem de sirketiniz igin diinyanin en etkileyi-
ci dimaglarindan biri.

Kevin, iiniversite egitimini sozel iletigsim iizerine aldiktan sonra psi-
koloji mastir1 yapti.

Cocuklugunun biiyiik bir kismim fakirlik iginde geciren Kevin, kisa
zaman i¢inde para kazanmanin yollarin1 6grendi. Babasi evi terk ettikten
sonra dort kardegine bakmak icin annesiyle birlikte ¢ok caligti.

Kevin bugiin bekar ve iki harika ¢ocuguyla gercekten gurur duyan bir
baba... Ustelik bunlardan biri ergenlik ¢aginda... Etkileme ve ikna etme
yOntemlerini en iyi taniyan ve takip eden isimlerden biri olmas gasirtic
olmamali, 6yle degil mi?



Giris

“Ikna Etmenin Psikolojisi: Digerlerini Sizin Gibi Diisiinmeye
Nasil ikna Edersiniz” kitabini bitirdikten sonraki heyecanimi asla
unutamayacagim. Ilk kopyasini, etkileme gurusu ve benim de {ini-
versitede profesoriim olan Robert Cialdini'ye yollamigtim.

“Ikna Etmenin Psikolojisi”, insanlar1 etkilemeyle ilgili diisiince-
lerini degistirmisti. Bu, etkilemenin temellerinden yola ¢ikarak, uy-
gulanmasina yonelik modeller olusturan ilk kitap olmustu. Bugiin,
yani on y1l sonra, John Wiley&Sons Yayinevi benden akademi, is ve
pazarlama diinyasindaki anlamlariyla etkilemenin yeni kaynagi ola-
cak bir kitap yazmamu istediler. Bu elbette zor bir isti. Basta “Ikna
Etmenin Psikolojisi” kitabini yenilemeyi diisiindiim. Ama daha son-
ra gecen on yilda bu konuda yapilan arastirmalar aklima geldi. Ikna
etme ve etkileme sanatinin bundan on y1l dnce, benim yalnizca haya-
lini kurabildigim alanlariyla ilgili bir¢cok arastirma yapilmisti. Bu-
giin, 1995 yilinda bilmedigimiz o kadar ¢ok sey biliyoruz ki, bu en
basit ifadeyle hayranlik uyandirici.

“Etkileme Sanat1” kitabinin yeni milenyumda, etkilemeyle ilgili
tamamen yeni bir metin oldugunu sdyleyebilirim. Yaptigim sey, etki-
lemenin en dnemli pargalarini toplayip kolay anlasilir ve rahat oku-
nur bir kitapta toplamak oldu. Bu ¢cok 6nemli!.. Ciinkii bilimsel aras-
tirmalar bir bilim adami icin ¢ok heyecan verici, ancak bir okuyucu
icin uyku hap1 niteliginde olabilir. Benim isim tiim aragtirmalar: ele
almak, gercek hayatta uygulamak ve herkesin anlayabilecegi -sonra
da uygulayabilecegi- bir sekilde anlatmak oldu.
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Sanirim, eger bir kuantum fizikgisi olsaydim, “Cocuklar I¢in Ku-
antum Fizigi” diye bir kitap yazardim. Insan davranislari alaninda
bircok uzmanin yapmadig1 ve benim giindeme getirdigim tek sey,
zor meseleleri kolay anlagilabilir hale getirmek. Sansima kuantum fi-
ziginden anlamiyorum.

Bu kitaptaki bilgilerin bazilar -viicut diliyle ilgili heyecan verici
caligmalar ve kisisel alanin kullanimini inceleyen proksemik (yaklas-
mak) gibi- tamamen tesadiif eseri 6grendigim seyler. Baz1 bilgileri
ise, diinyanin dort bir yaninda profesorlerin yaptig1 arastirmalar de-
tayll sekilde anlatan nadir tezleri inceleyerek elde ettim. Sonra da
kimsenin adimi bile duymadig1 bu uzmanlarin teorilerini gercek ha-
yatta test ettim. (Kahneman ve Tversky, Gilovich, Dillard, O'Keefe,
Gass... Bu isimlerden birini hi¢ duydunuz mu?.. Ben de 6yle diisiin-
miistiim. Halbuki bu kisiler bu alandaki en 6nemli isimler!) Arastir-
macilarin ortaya koydugu teorilerin gercek hayatta ise yarayanlar bu
kitapta yaziyor. Ise yaramayanlarindan ise bahsetmeyecegim bile!

“Kevin, bu alanda yeni bir seyler gergekten var m1?” Insanlar bu-
nu bana siirekli soruyor. Oysa satig, pazarlama, sunum, hatta terapi
alanlarinda hemen uygulanabilecek o kadar fazla bilgi var ki... Bu
kitapta, 1000 sayfalik bilgiyi eleyerek 200 sayfaya sigdirmak zorun-
da kaldim.

2001 yilinda yeni bir “Etkileme Yasas1” buldugumda kendimden
gecmistim. Bununla ilgili bilgiler bu kitapta yer aliyor. Yeni etkileme
yasasi “evet” sozciigiine daha once hi¢ kullanmadigimiz, yepyeni
ufuklar agiyor. Ayrica sunum sirasiyla ilgili; yani neyi, ne zaman ve
neden sdylemeniz gerektigiyle ilgili de yeni bilgiler var. 2002 y1ilin-
dan 6nce yalnizca kestirebildigimiz yanitlara artik salt bir bigimde
sahibiz. Bir iiriin veya servisle ilgili birden fazla secenekle nasil ba-
sa cikabileceginizin yontemleri de bu kitapta... Ogrendiklerinizin
kargisinda saskina doneceksiniz. Aileniz ve dostlarinizla dahi ileti-
sim kurma yonteminiz degisecek.

Ayrnica bagka kisilerin davraniglarinda kalic1 degisim yapmanin
giris ¢ikislarini, bunun neden zor oldugunu; ancak bunu nasil basa-
rabileceginizi de anlatacagim. Bir miigteriyi 6miir boyu baglamak m1
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istiyorsunuz? Yontemi burada, ilk kez ve gercekten, saka yapmiyo-
rum.

Kitaba bagladiginizda bir akademisyen gibi yazmadigimi gore-
ceksiniz. Akademisyenler bu kitaba tepki gosterecektir. Bir satis ele-
mani gibi de yazmadigimi goreceksiniz. Satig elemanlan da tepki
gosterecektir. Ama kitaba basladiginizda kendim icin degil, sizi go-
zeterek yazdigimi anlayacaksiniz. Konulan anlasilabilir ve agik se¢ik
ortaya koyulabilecek sekilde yaziyorum. Bana tepki gosterenlerin ise
gozlerini kitaptan ayiramayacaklarini iddia ederim.

Bu kitapta okuduklarimza giivenebilirsiniz. Eger bu kitab satig-
ta, pazarlamada, yonetimde, terapide veya istediginiz herhangi bir
alanda kullanabilirseniz, onun yetkinligine inanacaksiniz.

Son olarak kaynak¢adan bahsetmek istiyorum. Kim neyi kegtet-
ti? Hangi teoriyi kim ortaya koydu? Gerekli yerlerde aragtirmacila-
rin, satis elemanlannin, akademisyenlerin isimlerini not etmek igin
elimden geleni yaptim. Ciinkii bence bu ¢ok 6nemli! Miithig bir fikir
buldugumda ben de adimin unutulmamasini isterim. Bu nedenle eger
diizeltilmesi gereken bir hata ya da herhangi bir eksiklik goriirseniz,
liitfen kitabin bir sonraki baskisinda degistirilmesi i¢in haber verin.
Bence bir kitapta kaynakca bulunmali ve ben bunun icin elimden ge-
leni yapryorum. Kitabin arkasindaki bibliyografya sizi bir y1l boyun-
ca mesgul etmek i¢in yeterli olacaktir.

Bu kitap diisiinme bi¢iminizi, yani hayatiniz1 degistirecek. Hazir
olun. Heyecanlanin. Daha 6nce bdyle bir sey okumadiniz. Tadin: ¢1-
kann; eglenceli olacak!

KEVIN HOGAN
Minneapolis, Minnesota, ABD



Digerlerini
Degisime Ikna Etmek

Bu kitap insanlarin bir seyi, herhangi bir seyi -bir hareketi, bir
tavri, bir iiriinii, bir hizmeti- degistirmeleri i¢in ikna etmek lizeri-
ne... Bir kisinin bir seyi birka¢ dakika oncesine gore farkl: yapma-
sini istiyorsunuz. Karsinizdaki kisinin size “evet!” demesini ve bu-
nu simdi sdylemesini istiyorsunuz. Bu etkilesimi siirekli yapabil-
mek icin insanlari neyin etkiledigini, tetikledigini bilmek iyi bir fi-
kir olabilir. Yalnizca insanlarin neden “evet!” dedigini bilmenizi de-
gil, daima “evet!” demelerini neyin sagladigim bilmenizi istiyorum!

Hayatimin amaci insanlar1 degistirmek ve onlarin bagkalarini
degistirmelerini saglamak oldu. Bu heyecanli, eglenceli bir is ve
ben etkileme konusunda ¢alisan bir¢ok meslektasimin goz ard et-
tigi anahtarlan kesfedecek kadar sansliydim. Degismeye baslamak,
insanlar statiikoyu sorgulamaya itmek ve bir bagka kisinin beynin-
deki degisimi yonetmek ¢ok heyecanli bir siireg.

Kisa donemli “evet” ya da “hayir” sonuglarina ulagmak, uzun
donemli degisimi saglamaktan ¢cok daha kolaydir. Kalic1 degisim
zordur. Her hafta ayn1 marketten aligveris ediyorsunuz, aynit ben-
zinciden benzin aliyor, ayni camide ibadet ediyor, giinliik yiirliyii-
slinlizii hep ayn1 yolda yapiyor, hep aynm spor merkezine gidiyorsu-
nuz... Mesaji aldimiz: Her giin ayn1 seyleri yapiyorsunuz ve bunda
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ters olan bir sey yok. Aksine, bu hareketlerin tutarlilifi cok da
olumlu olabilir. Bu kitapta insanlarin size “evet” demesini sagla-
may1 Ogreneceksiniz... Hem kisa, hem de uzun vadede!

Ne yazik ki, insanlarin yapti§1 baz1 seyler, bizim onlarin yapma-
sin1 istedigimiz seylerle tamamen zit oluyor. Iste etkileme ve ikna
etme sanati burada devreye giriyor. Baz1 insanlar sigara iciyor,
uyusturucu kullamyor, fazla alkol tiiketiyor, cocuklarim doviiyor, te-
caviiz ediyor, hirsizlik yapiyor, ¢ok fazla yiyor, kendilerine zarar ve-
riyor ve bu sirada hayal ettikleri yasamdan uzaklagiyorlar. Kiginin
bu tiir seyleri kendinde ya da bagkalarinda degistirmesi gerektigi
konusunda tiim diinya hemfikir. Tabii ki gercekte, hemfikir olmak
ve harekete gecmek birbirleriyle cogu zaman ayn1 anlama gelmiyor.

Insanlar kendilerini degistirmek istediklerinde bile, bu genellik-
le bagaramadiklan bir sey oluyor. Eger gercekten degismek istiyor-
larsa, bunu bagarabilirler diye diisiiniiyorsunuz, dyle degil mi? Hig
de Oyle degil. Peki neden?

Birinci neden oldukga basit: Beyinde milyonlarca hiicreyi birbi-
rine baglayan milyonlarca “otoyol” bulunuyor. Bu otoyollar, siz her
giin farkli aktivitelerin icindeyken iglemeye bagliyor. “Yiirlimeyi”
diisiindiigiiniizde her zamanki yiirilyiisiiniize ¢ikiyorsunuz. “Icki”
diye diislindiigiiniizde her zamanki alkollii igecekleri i¢iyorsunuz.
Beyniniz daima, tam da her zaman oldugu gibi hareket etmeniz i¢in
bir kablo agiyla oriilmiis. Bu ag, otoyol sisteminin kullanilmamasi
durumu disinda, ¢ok nadir degisiyor. Yeni kablo ag1 (yeni otoyol-
lar!) ancak yeni hareketlerin veya diisiincelerin tekrarlanmasi sonu-
cu olusabilir. Elbette aligik olmadigimiz bir diislinceyi tekrarlama-
nin sonuglari, birkag¢ hafta boyunca bilingli olarak degisik bir yol-
dan yiiriimekten ya da bilingli olarak degisik bir yemek yemekten
¢ok daha karanlik olacaktir.

Yeni bir aligkanlik edinmenin 21 giin siirdiigii sdylenirdi. Giinii-
miizde, her giin tekrarlanan yeni bir aligkanlik gelistirmek i¢gin bes
giiniin yettigi goriiliilyor. Ne yazik ki, yeni bir aliskanlik yaratmak
cok nadiren eski bir aligkanligi ortadan kaldinyor, o da tam olarak
kaldirabilirse. Yani se¢im yapmak, beyinde yeni otoyollar olugmus
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olsa bile, her giinkii karar aliglarimizda etkili oluyor. Bir kisinin bir
giin boyunca fast-food yememesini saglamak ayri, bunu 6miir boyu
yapmamasin saglamak ise apayn bir sey. Hayalini kurdugunuz ki-
siyle aksam yemegine ¢ikmak diisiindiigiiniiz kadar zor olmayabilir,
ama bu kisinin uzun siireli bir iligkiye “evet” demesini saglamak ta-
mamen bagka bir durumdur.

Tanidigimiz insanlarin yeni bir hareketi yapmalari, duruma dii-
stinmeden uyum saglamalan icin hicbir neden yok. Ciinkii insan
beyni aligik oldugu yollar iizerinden ¢aligsma egilimindedir. Yani si-
garay1 birakmak, daha iyi beslenmek ya da herhangi bir davranigi
degistirmek isteyen kisi, bunun i¢in gerekceleri ne kadar iyi olursa
olsun her giin, haftalarca ve aylar boyunca yeni hareketi tekrarlayip
eski yollarla miicadele etmek zorundadir. Bu durumda bile olmaya-
bilir.

Statiiko, iste tam da bu nedenle statiikodur. Tanidik olan yol en
az direnen yoldur. Bu aym1 zamanda beynin tanidik istek ve davra-
niglar digindaki her seye cok kuvvetli sekilde “hayir” demesini de
aciklar. Kisi bir seyi degistirmek icin, 6zellikle baslangicta ¢ok bii-
yiik ¢aba harcamak zorundadir. Ciinkii bu sirada beyinde gergek
anlamda yeni otoyollar insa etmesi gerekir. Bu yollar daha sonra
diizenli olarak kullanilarak giiclendirilmeli ve daha da kullanilarak
muhafaza edilmelidir.

Ne Istediklerini Biliyorlar m ki?

Simdi bunu dinleyin (degisimin kolay olmamasinin ikinci nede-
ni): Insanlar ne istediklerini, bunu elde edince nasil hissedeceklerini
bilmiyorlar, aslinda kendilerini pek tanimiyorlar. Peki bu ne anlama
geliyor?

Hepimizin bir biling ve bilin¢dis1 psikolojisi var. Hipnoz yonte-
miyle bile bilin¢disini kullanan etkili ve giivenilir bir karsilikli ileti-
sim kuramazsimz Ama biling yoluyla iletisim kurabilirsiniz, Daha da
ilginci biling ve bilingdiginin birbirinden farkls karakterleri, tutumla-
r1 ve diirtiileri vardit. Spekiilasyonlarin aksine bilin¢dis: alt1 yaginda
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bir ¢cocuk degil. Aksine bilin¢dist bazen bilingten ¢ok daha faydali
olabiliyor; ama her zaman degil.

Biling; hesap yapmak, karsilastirma yapmak, degerlendirme yap-
mak gibi birgok erkileyici idrakla baglantili fonksiyonu yerine getire-
biliyor. Bilin¢disi ise stres altinda hizhi karar verir. Eger bu konuda gec¢-
mis bir deneyiminiz varsa karar da genelde yanlis degil, dogru olur
(yangim sondiirmek gibi). Bilingdisi ayrica tamstigimz kisileri grup-
landirma egilimindendir. Karsimzdakini ge¢miste tanidigimiz birine
benzetip, eski tamdiginiz kisinin tiim 6zelliklerini ona atfetmenize bi-
le neden olabilir. Bilingdisi “diisiinmez” yalmzea “yapar” Bir olayi
deneyimler ve buna bagh bazi davranis bigimleri iiretir. Satis durumla-
rinda itirazlarin hemen hemen hepsi beynin bu boliimiinden gelir.

Bu davranisi yenmek, miisterinizin bilingli bir ¢caba sarf etmesini
gerektirir. Bu genelde gerceklesmez. Boylece kisi hi¢ diisiinmeden ye-
mek yiyecek, yataga girecek, otomobile binecek ya da disan ¢ikacaktir.

Bilingdisi en basit anlamiyla viicudu hareket etmeye yonlendirir.
Genellikle giicliidiir ve kisa donemde degismesi zordur. Ciinkii kural
olarak bilin¢disi, beynin derinliklerindedir ve kisinin eski hareketle-
rinde gizlidir; fikirlerini rasyonel bir sekilde dile getirmez. Yalnizca
tepki gosterir. Genellikle bilin¢disi, ge¢mis benzer durumlardaki ey-
lemleriyle uyumlu bir sekilde hareket eder, yani hayatinizi kurtarabi-
lir ya da 6nemli bir bilgiyi gbzden kacirabilir ve sizi yanlislikla fela-
ketinize siiriikleyebilir. Bu bizim evrimsel tarihimizden kalan bir bel-
ge gibi... Bilin¢disi neredeyse tiim hayvansal davraniglan yiiriitiiyor,
bilincin hareketleri ise sinirl goziikiiyor.

Bilin¢dist ayrica tamstiginiz kigileri

gruplandirma egilimindendir.

Karsinizdakini ge¢gmigte tamidigunz birine

benzetip, eski tamdiginiz kiginin tiim ozelliklerini ona
atfetmenize bile neden olabilir.

Bilingdis1 simdiyle ilgilenir. Biling ise gelecegi diistiniir. Biling-
dis1 serttir. Biling ise esnektir. Bilingdisi negatif bilgiye karsi hassas-
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tir. Biling? Pozitif. Bilingdis1 kaliplan, modelleri fark eder. Biling ise
verileri kontrol etme mekanizmasidir. Bilin¢dis1 ¢ok sistemlidir. Bi-
ling ise tek bir sistemdir.

Biling Bilingdist

Gelecek Simdi

Esneklik Sert

Pozitif bilgiye kars1 hassas Negatif bilgiye karg1 hassas
Verileri kontrol eder Kaliplan fark eder

Tek sistem Cok sistemlidir

Beynin bu iki farkli boliimiiniin kendilerine has 6zellikleri oldugu-
nu ve bunlarin genellikle birbirine zit oldugunu bilmek 6nemli. Biling
dikkatli olmak isterken bilin¢disi iyi hissetmek, rahat olmak ister.

Birgok kisinin igsel anlagsmazliklar yasamasi ¢ok gercek ve nor-
maldir.

Tipik olarak biling yoluyla belirledigimiz bir hedefimiz olur. (Ki-
lo vermek, yeni bir ise girmek, kendi isimizi kurmak ya da davranis-
larimizda degisiklik yapmak gibi.) Ancak bilingdis1 bilinmeyenden
korkar. Daha 6nce yliriidiigiimiiz bir yere yiiriimek genelde giivenli-
dir. Sinirlarimizi esnetmek bilingdisina riskli goziikiir, dolayisiyla bu
degisimin fikri bile kendinizi kétii hissetmenize neden olur. Bu his
biiyiik ihtimalle yanlistir, ama beyindeki hayatta kalma mekanizma-
s1 viicuda bu sinyalleri yollar: Korku, heyecan, hatta belki panik.

Isinden nefret eden, gelisimini yetersiz bulan, viicudundaki yag-
lardan sikayet eden bilingli, rasyonel “ben” degisim yagsanmasi ge-
rektigini biliyor, ama statiikoyu yenmek i¢in korku dolu, yildirici ve
icgiidiilere aykir1 bir maceraya kendini atiyor.

Tamamen yabanc: kigiler hareketlerimizi

tahmin etmekte en az bizim kadar bagarhidwr.

Dolayisiyla o dakikamin ya da giiniin duygularim degerlendirip,
beyninizin size gegerli ve mantikli sinyaller yollayip yollamadigini
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kesfetmelisiniz. Yoksa beyin size yalmzca korktugunu mu soyliiyor?
Burada korku, gergek géziiken yanlis argiimanlar olarak tamimlanabi-
lir. Eger bilingli olarak aklin ve viicudun gecerli bir durum olmadig
halde mevcut durumdan korktugunu fark ederseniz, bunun iistesinden
gelmenin vakit alacagim bilmelisiniz. Bu korku bir dakikada, bir saat
ya da bir giinde gitmeyecek. Hareketlerinizi degistirdiginizde, rahat-
lik hissine ulasana dek bu hareketleri her giin tekrarlamaniz gerekiyor.

Kendinizi tanimaya ¢aligmanin en zor yani, kendinizi asla tama-
men taniyamayacak olmaniz.

Bircok arastirma, bize tamamen yabanci kisilerin hareketlerimizi
tahmin etmekte en az bizim kadar basarili oldugunu gosteriyor. Ken-
dimizi tanidigimiz1 zannediyoruz, ama gercekten kendimizi diledigi-
miz kadar iyi taniyamiyoruz ve beynin ¢aligma sistemi, yapmaktan
ya da diisiinmekten hoslanmadigimiz seyleri degistirmemize miisaa-
de ediyor. Bu genellikle yavas ve zor bir siire¢ oluyor, ama degisim
devamli hale geldiginde katilagiyor ve saglamlagiyor. Dolayisiyla iyi
secim yapmalisiniz.

Iki Farkl Kisilik mi?

Ashinda bir kisinin iginde oriilmiig iki farkh kisilik miyiz?

Bunun komik oldugunu itiraf ediyorum: Hem bilin¢disi, hem de
biling hareketlerle karsilikl: iligki i¢indedir, ama biling ve bilin¢dis
birbiriyle iliskide degildir. Insanlar bu yiizden “Bilmiyorum” ya da
“Diisiinmem lazim” ya da “Ne yapmam gerektiginden emin degi-
lim” gibi ciimleler kurar.

Insanlar genellikle kendilerini ve onlar1 gevreleyen diinyay: an-
lamlandirmaya ¢alisiyor. Zaman zaman hepimiz bizi miithis sasirtan
seyler sOyledigimiz icin, iggiidiilerimizle celisen bu sozleri anlamli
kilmak adina hikayeler yaratmak (uydurmak) zorunda kaliyoruz. Bu
hikayeler, uyusmazlig1 arkada birakip ilerlememizi sagliyor.

Kendimizi ve digerlerini anlamamiz1 daha da zorlastiran sey 1.5
kiloluk beynimizde tasidigimiz aci dolu, deforme olmus hatiralar.
Beyin her olay1 kasede alan bir video degil. Beyin miithis genis bir
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depolama ag icinde olaylari, diisiinceleri ve hatiralar1 yorumlayan
ve yeniden depolayan, yeniden yorumlayan ve tekrar depolayan bir
mekanizma. Yanlis hatiralara o kadar c¢ok rastlaniyor ki, herhangi
uzunlukta bir sohbetin icinde en az bir kez hi¢ yasanmamus bir hati-
radan bahsediliyor.

Bu iki kusurlu unsuru anlamak (stiphesiz hafizamiz ve karakteri-
mizin ikili yapisi), ayni olay1 yasadiklart halde bunu farkli hatirlayan
ya da yorumlayan insanlarin kavgalarin1 ve tartigmalarini anlamayi
cok kolaylagtirr.

Son aragtirmalar, bagkalarina nasil tepki gosterecegimizin tahmin
edilebilecegiyle ilgili baz1 ipuglar1 veriyor. Mesela kardesini seven
bir kisi, kardesi gibi davrananlar1 de sevme egilimi gosteriyor.

Peki kendinizi tam olarak nasil tanimliyorsunuz? Herhangi bir
durumdaki davraniglariniza dikkat edin, bu kendinizi tanimanizi sag-
layacaktir. Elbette bu bile siipheli bir durum, ¢iinkii insan kendini,
bagkalarini degerlendirebildigi ol¢lide net degerlendiremez. Daha
once de belirttigimiz gibi, arastirmalar, bagkalarinin gelecekteki ha-
reketlerini tahmin etmenin, kendimizinkini tahmin etmekten kolay
oldugunu gosteriyor. Kendimizi digerlerine gore ¢ok daha pozitif bir
bakisla degerlendiriyoruz ve bu hatali bir degerlendirmeye neden
oluyor. Bagkalarini genellikle cok daha dogru degerlendiriyoruz.

Beyin, dev bir biriktirme ve yorumlama deposudur.

Bunu en iyi emlakg¢ilar gézlemliyor. Her giin miisteriler nasil bir
ev istediklerini anlatiyor. Ama emlakgilar bu 6zellikleri tagtyan evler
gosterdiginde begenmiyorlar ve genelde miisterilerin aldiklar1 evler
anlattiklarindan ¢ok farkli oluyor. Emlakgilar. igin sirrini ¢ok uzun za-
man Once ¢ozdii: Miisterilerin ne istedikleri konusunda en ufak bir fi-

- kirleri yok.

Ne yazik ki, bir seyi neden yaptigimizi genelde ¢6zemiyoruz.
Bunlarin kokenine inemiyoruz ve gézlemler ancak bir noktaya kadar
yardimci olabiliyor. Davranig {izerine aciklama bulma ihtiyacimizi
gideren sonug ise yanlis bile olsa diinyamizi anlamlandiriyor ve bizi
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mutlu ediyor.

Ya hayatta zor tercihler yapmak zorunda olanlar? Bir iligkiyi bag-
latmak ya da bitirmek zorunda olanlar? Bir i yeri agmaya karar ver-
me asamasinda olanlar? Sizin lirliniiniizii satin almaya karar verecek
olan insanlar?

Aragtirmalar bu konuda yeterli degil. Sorunu bir kez inceledikten
sonra karar veren bir kisinin dogru karar1 alma olasiliginin; giinler,
hatta aylarca inceleyenlerinkinden daha fazla oldugu goriiliiyor.

Kararlarimizi nasil aldigimizla ilgili durum oldukga karanlik...
Oyleyse cevap nedir? Insanlari size, simdi ve gelecekte “evet” deme-
ye nasil ikna edebilirsiniz? Oyle goziikiiyor ki, anlasmazlik durum-
larinda en iyisi gelecege kisa bir yolculuk yapip, neler yasanabilece-
gini tahmin etmeye ¢aligmak. Elbette gelecekte nasil hissedecegimi-
zi tahmin edemeyiz. Bu, sayfalarca arastirmayla destekleniyor. An-
cak kendimizi olas1 durumlarin iginde hayal ederek, hangi yolu ter-
cih etmememiz gerekecegine karar verebiliriz.

Yillar boyunca, giinliik tutmanin kendimizi tanimak icin ¢ok iyi
bir yontem oldugu diisiiniildii. Bu, yalmzca giinliik durumlarla ilgili
yazip daha sonra okudugumuzda hayatimizi oldugundan farkli goste-
recek olumsuz bir hikaye yaratmadigimiz miiddétge dogru sayilabilir.
Ama negatif duygularin herkesin hayatinda oldugunun, tizerine gidi-
lip ¢oziildiigii miiddetge sorun tegkil etmediginin fark edilmesi gere-
kir. Aragtirmalarda, negatif duygulara yogunlasan kisilerin bunlan
tekrar gdzden gegirdiklerinde, bunlart incelemeyen kisilere gore daha
mutsuz olduklar goriildii. iste, tarihi yasanan giiniin deneyimlerinden
yola ¢ikarak degerlendirmenin zarari bu. .. Bu 6nemli noktayi giinde-
me getiriyorum, ¢linkii birgogumuzun isi bu tip seylere bagli. Bir oto-
mobil giivenilir veya giivenilmez go6ziikebilir. Ama eger o giin otomo-
biliniz bozulduysa, kesinlikle size giivenilmez go6ziikecektir.

Sorunu bir kez inceledikten sonra karar veren bir kiginin
dogru karari alma olasihiginin; giinler, hatta aylarca
inceleyenlerinkinden daha fazla oldugu goriiliiyor.
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Son tahlilde, kendini veya bir bagkasini degistirmenin yolu, once
davraniglart degistirmekten geciyor, ki bu neredeyse her zaman ge-
nel bir degisimin yolunu agiyor. Basitge sOylemek gerekirse, insan-
larin bir seye “evet” demesini istiyorsaniz, 6nce onlarin bir seyler
yapmasini saglamaniz gerekiyor.

Degisimin Ug Yolu

Sizinle degisimin, kimsenin bilmenizi istemedigi, ii¢ yolunu pay-
lagacagim.

Birgok biiyiik sirket, din bagkani ve tiim askeri liderler; ¢ogu in-
sanin bilemedigi neyi biliyor?

Diinyanin tiim yonetimlerinde askeri liderler bunu caglar 6nce-
sinde kesfetti. Tiim bagarili dini ve ruhani topluluklar bin yildir bu
yontemi kullaniyor. Yakin zamanda bazi biiyiik sirketler bile insanla-
r1 degistirmeyi, davraniglarini etkilemeyi basardi. Peki bunun ilk sir-
11 nedir?

Askeriyeyi diisiiniin.

Kisglaya varir varmaz saglarimzi kesiyorlar. Herkesinkiyle ayn
kesim ve renkte belli standartlarda giysiler veriyorlar. Yeni bir yerde
yemek yemeye bagliyorsunuz, yatip kalkacaginiz saatler bagkalar ta-
rafindan belirleniyor ve muhtemelen degisiyor. Aktiviteleriniz giiniin
basindan sonuna kadar size dikte ediliyor. Daha 6nce hi¢ gormedigi-
niz yiizlerce kisiyle bir arada yagsamaya bagliyorsunuz. Bulundugu-
nuz ortam tamamen degisiyor.

Eve haftada bir telefon ediyorsunuz, bunun diginda telefon ya da
internet kullanamiyorsunuz. Dig diinyayla iletisiminiz yok denecek
kadar az.

Bunlarin hepsi bagliliklarinizi, davraniglarinizi ve tavirlarinizi de-
gistirmek icin mecburi. Ciinkii askeri yonetimler savas gibi stresli an-
larda hayatta kalmanizi, dolayisiyla davraniglarinizin tahmin edilebi-
lir ve kontrol altina alinabilir olmasini istiyor. Birlikteki herkese goz
kulak olmaniz isteniyor ve onlar da size destek oluyor. Karsilikli bir
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iliski doguyor. Bagimsiz iliskilere ve diisiincelere yer verilmiyor.
Askeriyenin tiim ihtiyaclari, davraniglarin bir an 6nce modifiye
edilmesini ve inanglarin yeniden yapilandirilmasini 6ngoriiyor. Ayni
degisiklikler baz1 biiyiik sirketler, biiyiik cemaatler, okullar ve toplum
icindeki bazi diger topluluklar tarafindan da bekleniyor. Bu yontem,
giiclii ve en inatci1 diizen diismanlari disinda herkeste ise yariyor.
Degisim icin anahtar niteligi tasiyan ii¢ prensibin birincisi: Cev-
reyi degistirmek. Biz bilingli bir haldeyken pek anlayamiyoruz ama
insanlar da hayvanlar gibi ¢evreleriyle ciddi bir etkilesim icindedir.

* Kilisede, ofiste davrandigimizdan ¢ok daha farkli hareket
ediyoruz.

* Ofiste ise magtakinden daha farkli hareket ediyoruz.

* Macta, evde yemek masasinda otururkenki halimize goére
oldukga farkh bir kisiyiz.

* Yemek masasinda da bir otel odasinda tek basimiza
oldugumuz zamanlara gore daha farklyiz.

Neden?

Kilisede ve ofisteki hareketlerimizi kiiltiirel kurallar belirliyor.
Bu yerlerde ve maglarda topluluk psikolojisi de devreye giriyor. Ma-
saya oturdugumuzda iliski dinamikleri etkili oluyor. Bu yerlerdeki
hallerimiz arasinda en ilging olani otel odasindaki... Ciinkii otel oda-
sindayken cevreye yabanci oluyorsunuz, ayak uyduracaginiz bir
grup lideri olmuyor. Tek basiniza oldugunuz ve cevreye nasil ayak
uyduracaginizi bilmediginiz i¢in, davraniglarinizi 6nceden tahmin et-
mek zorlagtyor. Ancak bu yalnizca sizin igin boyle, genellikle otel
zincirleri ne yapacaginizi harfi harfine biliyor.

Topluluk icindeki hareketlerimizi kiiltiirel kurallar belirler.
Siz nasil davranacagimizi bilmiyorsunuz ama otel zincirleri bili-

yor ve bundan epey de para kazaniyorlar. Mesela otel miidiirii asagi-
daki ii¢ seyi yapacaginizdan neredeyse emin:
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1. Telefonu kullanacaksiniz (bu nedenle sehir i¢i aramalar
bile normalin 3-4 kat: pahalr).

2. Mini bardan bir seyler atistiracaksimiz (igindeki iiriinlerin
fiyati markettekilere gore sekiz kat daha yiiksektir).

3. Film izleyeceksiniz (oteller film izlemenin bedelini,
DVD kiralama bedelinin ii¢ katina denk getiriyor).

Siz bunlan yapacagimizi bilmiyor olabilirsiniz. Hatta kendi cep
telefonunuzu, abur cuburunuzu, bilgisayarinizla birlikte DVD'nizi
getirebilirsiniz. Ama yine de otelin servislerinden yararlanacaksiniz
ve otel yonetimi bunu biliyor. Sizi sizden iyi taniyorlar, ciinkii davra-
nislan gevre kosullarimin tetiklediginin farkindalar.

Anahtar: Kendinizin ya da bir bagkasinin davraniglarini degistir-
mek istiyorsaniz, yapabileceginiz ilk sey cevre kosullarini degistir-
mek. Eger cevre kosullarini kontrol edebilirseniz, belli davraniglar
ongorebilir veya sekillendirebilirsiniz.

Insanlarin kilisede, masa basinda, ofiste ya da otelde nasil davra-
nacag biliniyor. Istisnalar elbette olabilir, ama bu yerlerdeki davra-
niglar biiyiik 6lciide 6nceden tahmin edilebiliyor.

Ciinkii insanlar tiim bu ortamlarda nasil hareket edeceklerini da-
ha kiiciikken 6greniyorlar ve ona gore hareket ediyorlar. Disa doniik
kisiler kiitiphaneye girdiklerinde herkes kadar sessiz olacaktir. Ige
doniikler ise kilisede ya da futbol maginda herkesle birlikte ayaga
kalkip sarki sdyleyecek ya da bagiracaktir. Bu davraniglar 6grenilmis
ve dayatilmug davraniglardir.

Cevreyi degistirmek, davranislan degistirmek icin benzersiz de-
recede giiclii bir aractir. Hatta bundan daha biiyiik bir etken bulun-
muyor. Ne genler, ne topluluk baskisi, ne de aile egitimi bunu sagla-
yabiliyor. Davranig1 ¢evre kosullart bi¢imlendirir ve onlar en rahat
yabanci ortamlarda degistirilebilir.

Dahasi da var.

Cevre kogullari farkl davramglar yaraimak icin degistirilebilir.
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Sandalyelerin, mobilyalarin durusu ya da yeri degistirilebilir, dekor
yenilenebilir, bdylece insanlarin birbirini daha fazla sevmeleri sagla-
nabilir. Bu degisiklikler ayrica insanlarin birbirleriyle ne kadar ve na-
sil etkilestiklerini, ne kadar heyecanlandiklarini, ne kadar rahat ol-
duklarini da belirler.

Mobilyalarin, tahtalarin, duvarlarin rengi insanlarin algilarini et-
kiler ve gercek anlamda davraniglarimi degistirir.

Cevreyi degistirmenin en ilging etkilerinden biri, 6nce davranigla-
r1, sonra kisinin egilimlerini degistirmesidir. Bu, dzellikle bir¢ok dini
kurumda, askeriyede, biiyiik sirketlerde ve baz1 okullarda da kullanilir.

Kisi bir ortamdan digerine gectiginde, hele de yeni ortama ali-
sik degilse, beyninin de degisime ugramasi gerekir. Ciinkii beyin
icindeki diisiinceler akiskan bir hale gecer ve daha sorgulanabilir
bir hale gelir.

Kendi durus acimzdan degerlendirildiginde, eski ortaminizda
kalmak mi, yoksa onu degistirmek mi istediginizi bilingli olarak se-
cebilirsiniz. Bagkalarinin davramiglarini degistirmeyi amagladiginiz-
da ise, bunu, karsmizdaki kisiyi 6glen yemegine, aksam yemegine,
bir geziye ya da yurtdisina gotiirerek yapabilirsiniz. Insanlar normla-
rindan ne kadar uzaklasirlarsa, yeni duruma ayak uydurmalar o ka-
dar kolaylagir.

Cevrenin, bir kisinin size “evet” mi, yoksa “hayir” m1 diyecegi
konusunda da ¢ok biiyiik etkisi vardir. Hatta “evet ya da “hayir” ya-
nitlarindan birinin gelmesinin ilk belirleyicisinin ¢evre oldugunu
soylemek yanlis olmaz. ikinci belirleyici de ayn: derecede kontrol
edilebilir bir unsurdur: Goriintiiniiz.
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Bu bdlimde ne anlatiliyor?

Vicut diliniz ve fiziksel gérintiniz ne kadar
begenildiginizin, ne kadar ikna edici oldugunuzun ve
tanistiginiz kisiter tarafindan nasil gérdlduguntzin
anahtandir. Tanisti@iniz kisiler Gzerinde iyi bir ilk izlenim
birakmak'icin on saniyeniz, daha da gergekgi olmak
gerekirse dort saniyeniz var. Yapilan yizlerce
arastirmanin sonuglar goésteriyor ki, biriyle tanistiginiz
ik birka¢ saniyede hem kisisel olarak, hem de
profesyonel olarak karsi tarafta izlenimler birakirsiniz.
Hatta bu ilk izlenimler adeta kaydedilir ve iligkinizin
gelecegdinde belirleyici rol oynarlar.

Bu ilk izlenimlerin sizin belirleyecegdiniz bi¢cimde
olusmasini hedeflemelisiniz.
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i1k izlenim

Insanin bir bagkasiyla karsilastig1 anda bilingdiginda birgok cere-
yan olur. Bilingli diisiinceler ise genellikle ¢ok kisa siirelidir. Asag-
daki ctimlelerden herhangi biri size tamdik geliyor mu?

“Igimde onunla ilgili kétii bir his var.

Onu begenmedim. Ama nedenini tam bulamiyorum.”
“Ondaki bir seyler beni rahatsiz ediyor,

ama ne oldugundan emin degilim.”

Insanlar, yeni tamgtiklan kigiden karigik sinyaller aldiklarinda, bu
ve benzeri bicimlerde diisiiniir. Kisiden alinan s6zsiiz (yani viicut di-
liyle ilgili) sinyaller ile sozlii sinyaller bir catisma halindedir. Acikl
olan tarafsa, insanlar gercekten kuvvetli altinci hisseleri oldugunu dii-
stiniiyor ve bunlara giivenmeleri gerektigine inanarak hareket ediyor-
lar. Neden acikli? Ciinkii insanlar karigik sinyaller aldiklarinda olum-
lu hissetmedikleri icin dogrudan hayir deme egiliminde oluyorlar.

Yeni birini goriiyorsunuz ve kargilasmanin ilk dort saniyesinde
beynin bilin¢disi seviyesinde bir¢ok hareket meydana geliyor. Ama
siz burada neler oldugunu asla bilmiyorsunuz.

Gozlerinizin arkasindaki 1.5 kiloluk makinede neler olup bittigi-
ni bilmek istemez misiniz?

Biriyle ilk tamgtigimzda, beyinde milyonlarca noron aktif hale
gelir. Beyin aninda uyanir. Once karsidaki insan1 kategorize etmeye
calisir. Kime benziyor? Bu iyi bir sey mi? Cekici mi? Ozelligi nedir?
Alisik oldugum yanlan neler? Tiim bunlar diisiince yoluyla yapilr.
Bu, beynin ¢alisma prensibidir. Eger bunlarin tamamuni biling sevi-
yesinde diislinmemiz gerekseydi, bir kisinin nasil goziiktiigiinden
baska hicbir sey diisiinmemize vakit kalmazdi. Bunun yerine biling-
dis1 harekete gegiyor, titm bu sorulara yanit veriyor, gerekli degerlen-
dirmeleri yaptiktan sonra yaklasik dort saniye igcinde karsidaki kisiy-
le ilgili ilk fikrini belirliyor. En azindan olusan seyin pozitif mi, ne-
gatif mi olduguna karar veriyor.
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Bazen tiim bunlar dort saniyeden kisa bir siirede tamamlaniyor,
bazen de daha uzun siiriiyor. Ancak bir kisiyle tanistiginiz ilk daki-
kalarda sizde genellikle giiclii bir “evet” ya da "hayir” duygusu ha-
kim oluyor. Bu yanit karsinizdaki kisiyle ilgili... Bu duygunun onla-
rin dini, destekledikleri politik parti, iiriinleri ya da hizmetleriyle hic-
bir iligkisi olmuyor. Bu yalnizca bir “evet” ya da “hayir’ hissi oluyor.

Bir kisiyi ilk kez gordiigiiniizde, onu derhal bir¢ok kategoriden
birine sokmaya ¢aligirsiniz. Beynin karar vermesini saglayan 6geler-
den biri de, kisinin grupta yiiksek statiide mi, yoksa diisiik statiide mi
oldugudur. Bu 6nemlidir, ¢iinkii insanlar ve hayvanlar grupta daha
yiiksek statiide olanlara baglanmak ister. Ikinci bir filtre ise, kars
karsiya oldugunuz kisinin ¢ekici mi, itici mi yoksa arada bir yerde mi
bulundugudur.

Zihin, karsidaki kisinin dis goriintiisiine 6zen gosterip gosterme-
digini not eder.

Bu ilk dort saniyede beyinde, bilgi islemekten biraz daha fazlasi
meydana gelir. Kisinin kullanmayi tercih ettigi amblemleri ve sem-
bolleri de (bros, yiiziik, kiipe, saat, makyaj, dovme, piercing, gozlii-
giin modeli gibi) dikkate alir. Bunlarin tamami beynin farkli boliim-
leri taratindan neredeyse aninda incelenir, filtreden gegirilir ve sinif-
landirlir. Sonug olarak meydana cikan sey; gordiiklerinizi kabul edip
etmediginiz, hatta belki begendiginiz, ama biiyiik ihtimalle ilgi duy-
madiginiz ve sevmediginizi belirten bir yanit ya da tepki almaktir.

Bu siirecin adil olmakla ya da politik bir dogrulukla ilgisi yok. Bu
aninda gerceklesen ve neredeyse daima kalici olan bir degerlendir-
medir. ikinci bir sans ¢ok az tamnur. Istisnasi da ok nadirdir. Baz1 in-
sanlar1 gordiigiiniizde ilk izleniminiz “evet” olur. Cekici, zevkli, sag-
likli goziikiirler. Bazilan ise dogrudan “hayir” sinifina girer. Sora-
caklar bir sorunun cevabi da kibarca “hayir” olacaktir. Onlara gos-
tereceginiz sayginin miktari da “hayir”’la orantili olur. Ama bir grup
insana baktigimzda yamtimiz “belki” olacaktir. Bunlar dogrudan
“evet” ya da “hayir” yanit1 almayan tek gruptur. “Hayir” grubuna gi-
renler gibi bir “acaba” hissi uyandirirlar. Ote yandan “evet” grubuna
girenler gibi de ilginizi ¢ekerler. Ancak onlar hakkinda bir kusku
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uyanir. Bir seyler ters goziikiir. Nedir bu?

Bir kigiyi ilk kez gordiigiiniizde, onu derhal bir¢ok
kategoriden birine sokmaya ¢ahgurisiniz.

Ters olan sey, hemen “evet” ya da “hayir” grubuna soktugunuz
cogunlugun aksine bu kisilerde bazi uyusmazliklar olmasidir. Belki
cekici degiller, ama zevkliler ve bir stilleri var; diger filtreleri de ba-
sartyla geciyorlar. Ya da ¢ekiciler, ama viicutlarindaki ddvme ya da
piercing gibi aksesuarlar emin olmanizi engelliyor. Bu insanlar “bel-
ki evet” kategorisine giriyor.

Bir sey daha var... Daha hi¢bir soru sorulmadi. Kimse kimseye
“merhaba” demedi. Belki bu kisi heniiz yiiziiniize bile bakmad1. Ama
siz o kisiyle ilgili heniiz nasil biri oldugunu, hatta tanigip tanigmaya-
caginizi bile bilmeden “evet” “hayir” ya da “belki” yanitin1 yapistir-
diniz bile.

Belki havalimaninda ya da ofiste birbirinizin yanindan gectiniz.
Bu kisiyi tanimiyorsunuz. Sizinle ¢arpisabilirler, randevular olabilir
ya da dmiir boyu “merhaba” bile demek zorunda kalmayabilirsiniz.
Ama siz daha “merhaba” demeden “evet” ya da “hayir” yanitina ka-
rar verdiniz, bu nedenle sizi taniyacaklarini bilmeden bile “evet” de-
dirtmek i¢in ellerinden geleni yapmalilar. Ve siz de “evet” yanitin
artyorsamiz, aynsint yapmalisiniz.

Erkekler genellikle 6nce bir kadinin viicut tipine dikkat eder. Da-
ha sonra yiiziine bakarlar. Bir¢ok kadin ise 6nce erkegin yiiziine ba-
kar, daha sonra viicudunu inceler. (Bu kitapta okuduklariniz, kadin-
larin erkeklerden c¢ok farkli iletisim kurdugunu gosterecek. Erkekle-
rin ve kadinlarin genelini anlamak, onlardan “evet” yanmitim almani-
z1 kolaylastiracak.)

Bir kisiyi gordiigliniiz anda ve onunla tanmisacaginizi bilmeden
¢ok once onunla ilgili goriislerinizi olusturuyorsunuz.

Bu ilk izlenimlerin etkisini yenmek biiyiik bir caba gerektiriyor.
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Bu ilk izlenimlerin etkisini yenmek biiyiik bir ¢caba gerektiriyor.
Yine de bunlann yenmek miimkiindiir. Bu ¢ok sik olmaz, ancak ola-
bilir. Her zaman gii¢lii ve pozitif izlenim yayarsamz, bunu yapmak
sorunda olmakla ilgili asla endiselenmezsiniz.

Daha sonraki ii¢ saniyede -insanlar daha “merhaba” demeden 6n-
ce- birgok karar ¢ok daha az degisken hale gelir. Yani “belki ha-
yir”dan “belki evet’e ge¢mek icin ¢ok az vaktiniz var.

Bu agsamada bir otomobili satmaniz, emlak¢i olmaniz, gocugunu-
sun dgretmeniyle bulusmaniz, bir es aramaniz veya kilise rahibini iz-
liyor olmaniz pek bir sey degistirmez. “Belki evet”, “belki hayir”
tepkileri anlik meydana gelir. Biraz Once anlattigimiz istisna-
i durumlar disinda genelde, bir karar verdiginizin bile bilincinde ol-
muyorsunuz. Sadece karar verdiniz; aslinda hayir, karar veren biling-
digimizdy, sizin bu karardan haberiniz bile olmad:.

Birkisinin size is verip vermemesi, sizinle anlagsmasi ya da iligki-
ye baglamasinin anahtarinin bu ilk izlenimler oldugunu diistinmek si-
/¢ sagma gelebilir. Ama unutmayin, tiim insanlar bu bilin¢dis1 deger-
lendirmeleri yapar.

Goriintii Harekete Geciyor

2002 yilinda yetiskinlere ders veren bir kursun yoneticisinden
orada “speed dating (hizli tamgma)” gecesi diizenlemek istedigimizi
styledim. (Boyle gecelerde esit sayida erkek ve kadin bir araya geli-
yor, herkesin birbiriyle tanigsmak i¢in belli bir siiresi oluyor ve herkes
hirbiriyle tamgtiktan sonra isteyenler tekrar bulusuyor.) Amacim,
“llay1r, bu kigiyle asla bulugmak istemiyorum” veya “Evet, bu kisiy-
le bir kez daha bulugmak istiyorum” yanitin1 gercekten alt1 dakikada
verip veremediklerini incelemekti.

Gecenin ilan1 yalnizca, “49 dolara iki saat boyunca 10 degisik ki-
siyle 10 bulusma” yapilabilecegi seklinde cikti. Bekledigim gibi ka-
tilim ¢ok biiyiik oldu.

Her bulugma alt1 dakika siirdii. Her bulusmanin sonunda iki taraf
da kiiciik bir karta kargilarindaki kisinin numarasinin yanina “E” ya
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da “H” yazdi. Birbirlerine “E” yazan ¢iftlerin kartlar1 gecenin sonun-
da bu kigilerin zarflarina kondu.

O geceki biitiin ¢iftleri ve bulugsmalarini teker teker izledim. Da-
ha sonra birbirlerine “evet” deyip demeyeceklerini tahmin etmeye
caligtim. (Tahmin ettigim gibi biiyiik boliimii birbirine uymadi.) Bu
deneyden 6grendiklerimi daha sonra anlatacagim. Ama asil entere-
san olani, gecenin sonunda herkesle bireysel olarak bir araya geldi-
gimde, karar vermek igin alti dakikaya bile ihtiya¢ duymadiklarim
sOylemeleriydi. Birkag saniye iginde bu kisiyle tekrar goriigsmek iste-
yip istemediklerini belirlediklerini s6ylediler. Yalnizca iki kisi daha
fazla vakte ihtiyag duymustu. Bunun disinda herkes, tam da tahmin
ettigimiz gibi aninda karar vermisgti.

Insanlar tarafindan ne kadar gekici goziiktiigiiniiz kariyerinizde,
iligskilerinizde ve hayatinizin tamaminda “evet” ya da “hayir” yanit-
lar1 almanizi etkileyecektir. Bu adil degil, ama dogru. Ozellikle geki-
ci olmayan kigiler, pek de miikemmel olmayan fiziksel 6zelliklerini
kabulleniyor ve ellerindeki malzemeyi kullanmay1 6greniyorlar. Da-
ha ¢ekici hale gelmenin sirlarin1 6grenmeden 6nce, gelin fiziksel go-
riintiiyle ilgili bazi1 arastirmalarin sonuglarini inceleyelim.

Insanlar tarafindan ne kadar cekici goziiktiigiiniiz
kariyerinizde, iligkilerinizde ve hayatinizin tamaminda
“evet” ya da “hayir” yanutlari almanizi etkileyecektir.

Fiziksel Goriintiiniin Giicii

Universite dgrencilerinin, gekici hocalar gekici olmayanlara go-
re daha bagarili gordiiklerini biliyor muydunuz? Sorun yasayan 6g-
rencilerin, ¢ekici hocalardan yardim isteme olasilig1 da daha yiiksek
oluyor. En ilginci, bu hocalardan zayif not alan 6grenciler nadiren
hocanin su¢lu oldugunu diisiiniiyorlar! (Romano ve Bordieri 1989)

Birgok arastirma, erkeklerin partner ya da es segerken fiziksel go-
riintiiye biiyiik 6nem verdigini gosteriyor. Genellikle kendi goriiniis-
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lerine gore fiziksel Ozellikleri eksik olan kadinlan geri geviriyorlar.
Ancak R. E. Baber'in arasgtirmalarina gore, kadinlar erkekleri seger-
ken fiziksel 6zelliklerine ¢ok daha az 6nem veriyor. Peki J. E. Sin-
ger'n aragtirmalarina gore, iiniversite hocalarinin gekici bayan 6g-
rencilerine, erkek ya da daha az gekici bayan 6grencilerine gore da-
ha yiiksek not verdigini biliyor muydunuz?

Sahip oldugunuz viicudu en iyi sekilde kullanmaniz gerektigini
anlatan daha birgok aragtirma var.

D. Byme, O. London ve K. Reeves'in yaptig1 aragtirmalar, insan-
lann fiziksel goriiniis bakimindan itici bulduklan kisilerle herhangi
bir iliskiye girmekte isteksiz olduklarim ortaya koydu.

Brislin ve Lewis'in 58 kadin ve erkegin iizerinde yaptig1 bir aras-
tirmada, ilk randevudan sonra ikinci randevuya karar verenlerin %
89'unun, bunu karsidaki kisiyi ¢ekici bulduklan icin istedigi goriildii.

Mills ve Aronson ise, ¢ekici kadinlarin diger hemcinslerine goére
¢ok daha ikna edici oldugu goriisiindeler.

iki Biiyiik Soru

‘I'im bunlar nereden ¢ikt1?

Birgok kisiye gore ¢ekici sayilmiyorsam da ikna edici olabilir mi-
yim?

Ikinci sorunun yanit: “evet”.

Birinci sorununki ise daha uzun bir hikaye, siz daha bebekken
baghyor... Bebek, dogduktan sonra ii¢ giin icinde giilmek, dil ¢ikar-
mak gibi basit hareketleri taklit etmeye baslar. Birkag giin sonra ise
¢evresini daha iyi anlamaya baslar ve artik annesini diger kigilerden
ve seylerden ayirt edebilir hale gelir. Yapilan bir deneyde, anne bebe-
#in odasindan ¢iktiginda ve bebege teker teker yabanci kisilerin fo-
tograflan gosterildiginde, bebegin gekici insanlarin fotograflarina
ok daha uzun siire bakt11 goriildii. Giizel insanlara (bu arada simet-
rik sekillere de) bakmak bebegin beyninde programlanmis oluyor.

Bebegin bagka inceleme kriterleri de bulunur. Mesela giiliimseyen
kigilerin fotograflarina-ya-da suratlarina, asik suratli kisilerin fotograf-
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larina ya da suratlarina baktiklarindan ¢ok daha fazla bakiyorlar.

Annelerin bebekleriyle iligkisi ise daha ilging. Bebegi gekici sa-
yilan annelerin onlara bakma siiresi uzuyor ve bu sirada dis diinya-
dan ¢ok daha zor etkileniyorlar. Diger yandan bagkalan tarafindan
daha az ¢ekici bulunan bebeklere, altlarinin degistirilmesi ya da em-
zirilmeleri gibi konularda bakiliyor ve yiizlerine ikinci derecede
onem veriliyor. Yani anne sirf yiiziine bakmak icin saatlerce bebegin
baginda oturmayabiliyor.

Elbette anne kendi bebeginin diger bebeklerden degisik oldugu-
nun fatkinda olmuyor. Ama onun beyni de daha dogarken giizele
bakmak i¢in programlandi. Giizellikten hoglanmak bebeklik yagla-
rinda bagliyor ve ¢ocukluk boyunca artarak devam ediyor.

Dogayi incelediginizde giizel ve renkli hayvanlarin hem ciftles-
me, hem de hayatta kalma sanslarinin arttifini, iistelik kaynaklardan
da daha fazla ve rahat yararlanmaya uygun ortam yarattiklarin1 go-
riirsiiniiz. Bir aragtirmaya gore, diinyadaki en zengin kadinlarin ¢cogu
cekici kadinlar... Bu zengin kadinlarin bir kismi servetlerini miras,
bir kismu evlilik, bir kismi da kendi ¢alismasi yoluyla elde ediyor.
Ama ti¢ durumda da fiziksel goriintii etkili oluyor.

Hayatta kalma i¢giidiisii kadinlarda ¢ok kuvvetlidir. Kadinin gii-
zelligini ve giizellige tepki vermesini belirleyen genler, goriintiisiinii
diizeltmeye 6zen gostermesini saglar. Bu milyonlarca yildir boyle-
dir... Bu yiizdendir ki, bugiin bile diinyanin en biiyiik sektorleri koz-
metik ve giizellik iiriinii sektorleridir. Kozmetik sirketlerinin diinya-
daki birgok sirketten daha fazla caligsani var. Brezilya'daki Avon tem-
silcilerinin sayisi, askeriye mensuplarinin sayisim geciyor. Giizel go-
ziikme endiistrisinin tarih sahnesine ¢ikigindan iki milyon yil sonra
dahi, sektor gelismeye olanca giiciiyle devam ediyor.

Ancak giizellik kavramin1 bu kozmetik sirketleri yaratmadi ve
standartlarin1 da onlar belirlemedi. Diinyada bir¢ok millet, giizellige
ABD'dcn daha fazla 6nem veriyor. Ciinkii bu iilkelerde giizellik, sag-
ligin bir simgesi olarak goriiliiyor. Ozellikle hastaliklarin ¢ok sik go-
riildiigii iilkelerde insanlar evlenmek icin giizel birini ar1yor.

Onlarca aragtirma, cekici bulunan kizlarin' ve kadinlarin testler-
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den daha iyi not aldigim, islerinde daha fazla para kazandiklarini. da-
ha “nitelikli” erkeklerle evlendiklerini (daha zengin, daha iyi cgitim-
li...) gosteriyor. Tiim bunlar kulaga yanlis ve adaletsiz geliyor. ama
hepsi dogru. Fiziksel cekicilik iligkilerde, kiiltiirel geligsimde: tiim
vinslerin ve tiim insanlarin hayatta kalmasinda biiyiik dnem tagiy or.

Erkeklerde de durum cok farkl degil. Askeri akademilerde fizik-
scl olarak cekici olan erkeklerin, ortalama ¢ekiciligi olan kigilere «-
1c daha yiiksek riitbelere yiikseldigi goriiliiyor. Ayrica kadinlarin ilk
tamsmada fiziksel olarak cekici erkekleri tercih ettifini gosteren
arastirmalar da var, ama bu, kadinlarin dikkat ettigi diger ozellikler
kadar 6nemli degil.

Cekici insanlarin sosyal ortamlarda digerlerine gore ¢cok daha ra-
hat olmalan da dikkat ¢ekicidir. Bunun nedeni biiyiik ihtimalle or-
tamdaki diger kisilerin onlara yiikledigi pozitif anlamdan kaynakla-
myor. Eger insanlar ¢ekici kisiye siirekli ayn pozitiflikle, giiliimse-
yen bir yiizle yaklagiyorlarsa, o insanin da ¢evresine ayni bigimde
tepki gostermesi ve daha rahat olmasi ¢ok dogaldir. Yani gekici kisi~
ler neredeyse kendi kendilerini peygamber ilan ediyorlar ve bundan
haberleri bile olmuyor.

Coktan se¢meli sinavlar, cekici kizlarin diger hemcinslerine gore
daha iyi puan alamadiklarini gosteriyor. Yalmzca, kisiye 6zel notla-
tma s6z konusu oldugunda daha yiiksek puan alyorlar.

Fiziksel goriintiiyle yonetilen bu diinyada er ya da ge¢ bazi sorun-
lar cikiyor. Mesela bir sirketi yoneten ¢ekici bir kadinin, bir bagka ge-
kici kadinin yonettigi herhangi bir sirketten hoglanmadig: goriiliiyor.
HBu durum hayatta kalma icgiidiisiiyle aciklaniyor. Kimse kaynakla-
1im paylagmak istemez. Bir bagka cekici kadindan uzak durmak, po-
tansiyel bir erkek icin daha az rekabete girilecegi anlamina gelir. He-
pimiz i¢inde bulundugumuz ortam kontrol etmek isteriz, ancak ka-
Jin ve erkeklerin bunu yaparken amaclan ve yontemleri ¢ok farkli-
(. Cekicilik hem kadinlar, hem de erkekler i¢in 6nemlidir. Ama
diinyada, Isveg ve Polonya digindaki tiim iilkelerde, cekicilik erkek-
ler igin daha biiyiik bir 6nem teskil ediyor. (Isveg ve Polonya'da ka-
dinlarn gekicilik beklentileriyle erkeklerinki ayni seviyede goziikii-
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yor.) Elbette erkeklerin ¢ekicilige daha fazla 6nem vermesi hem s6z-
lii, hem de sozsiiz iletigsimi etkiliyor.

Goriintiiniiziin ne kadar 6nemli oldugunu ve tiim iligkilerinizi, is-
teklerinizi, tanigtiginiz herkesin sizinle ilgili goriislerini nasil etkile-
digini anladifinizda, gelecekteki tiim iligkilerinizi ve iletisiminizi
kontrol etme sansiniz oldugunu gériiyorsunuz.

Olabildigince iyi goziikmeniz ¢cok onemli.

Olabildigince iyi goziikmeniz ¢ok 6nemli. Bu makyaj yapmaniz
ya da yapmamaniz anlamina gelebilir; ama biiyiik ihtimalle kilonu-
zu ideal seviyede tutmaniz gerekiyor. Bedensel inceligin, insanlarin
birbirini degerlendirirken biiyiik 6nem tasidigi biliniyor. Obezite, di-
yabetin ve kanser de dahil bir¢ok hastaligin en 6nemli nedeni olarak
gosteriliyor. Hepimizin beyni, hayatimizi bizi koruyabilecek saglikl
insanlara teslim etmemiz icin programlanir. Bu 6zellikle es secimin-
de ¢ok onemli hale geliyor.

Peki tiim bunlari, insanlar1 raz1 etmek i¢in nasil kullanacagiz?

ik goriiste ask lafin1 hi¢ duydunuz mu? Bu kitapta, miisterinizin,
siz daha tek kelime sdylemeden size ve iiriiniiniize asik olmasini sag-
lamay1 6greneceksiniz.

Kendini davranig uzmani olarak tanitan birgok kisi, Albert Meh-
rabian tarafindan yapilan deha iiriinii bir arastirmay:1 yanlis aktar-
maktadir. Bu kisiler iletisimin % 93'liniin s6zsiiz oldugunu soyler.
Oysa Mehrabian'in sonucu kesinlikle bu degildir. S6zsiiz iletisim ve
fiziksel goriintii, iletisimin % 50-80'ini belirler. Ayn1 oranlar ikna et-
me c¢abasi icin de gecerlidir.

Ne giydiginiz, makyajiniz, micevherleriniz, saatiniz,
coraplariniz, ayakkabilariniz, paltolariniz, gézlukleriniz
ve gorintlnizu olusturan diger her sey bir baska isi
veya iliskiyi baslatabilir ya da yok edebilir. Ustelik tim
bunlar siz daha agdzinizi agmadan olur.
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Al Gore Etkilemeyle Ilgili Bir Ders Veriyor

Her dort yilda bir ABD'deki baskanlik secimlerinde baskan aday-
lar ii¢ kez canli yayinda bir araya gelerek iilkeyi ilgilendiren konu-
lar tartisirlar. Boylece Amerikalilar iilkelerinin karsi karsiya oldugu
sorunlart gorme firsati bulurlar ve adaylar1 yakindan incelerler. Bu
tartisma programlarini yillardir izliyorum. 2001 yilindaki secimler-
de, Ingiliz BBC televizyonu benden, demokratlarin baskan aday: Al
Gore'un ve o zaman Teksas Valisi olan George W. Bush'un viicut di-
lini analiz etmemi istedi. Benden, once adaylarin viicut dillerinin ne
anlattigin1 sOylememi istediler, liglincii tartigmanin sonunda da se-
¢imlerle ilgili bir tahmin yapmamu istediler.

Tartigsmanin sozsiiz kismi, George W. Bush'un oldukca huzursuz
oldugunu gosteriyordu. Tutuktu ve yanitlarini verirken gardini diisir-
milyordu. Al Gore ise fazlasiyla giivenli, hatta burnu havada bir izle-
nim birakmigti. Bu tartisma o kadar agirdi ki, sonradan danismanla-
1 Al Gore'a ikinci tartismada tavirlarini biraz yumusatmasi icin ders
verdiler. Ancak Gore ikinci tartismay kaybedince ligiinciiye kollar
stvayip geldi. Bu tartisma oldukga sert gecti. Hatta seviyesinin, bele-
diye meclisindeki tartismalar diizeyinde oldugunu sdyleyebilirim.

Birinci tartismanin basinda Gore, Bush'a dogru yiiriiyerek sahsi
alanina girdi. Bu Bush'un dikkatini tamamen dagitt1 ve Gore avini
yemeye hazirlanan bir aslan gibi goziiktii. Ancak bu hareketi, yalniz-
ca Diinya Giires Federasyonu'na degil, ABD'nin tamamina baskan
olacak bir kisi icin fazla saygisiz, burnu havada ve agresif bulundu.

BBC'ye bu hareketin Gore'u zor durumda birakacagini s6yledim.
Amerikalilar bag belalarini sevmez ve televizyon ekraninda 10 sani-
ye bile kalmayan bu olayin, kararsizlarin ¢cogunu Bush'un tarafina
itecegini tahmin ettim. Artik George W. Bush'un kazanacagindan
emindim, ama BBC'ye “George Bush kazanacak, ancak ¢ok yakin
bir secim olacak™ dedim. Bunun ne kadar peygamberimsi bir ifade
oldugunu bilmiyordum.

Eger ben Al Gore'un damigmani olsaydim; onun George Bush'a,
dost¢a olmadig1 miiddetce, yaklasmasina asla izin vermezdim. in-
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sanlar dostlugu sever ve kibar kigilerin yaninda kendilerini rahat his-
sederler. Herkes kisisel alanlarina girildiginde kendilerini, hele de bu
kisi fiziksel olarak kendilerinden biiyiik ve giicliiyse, tehdit altinda
hissederler. Bu tartismanin kasetini izlediginizde Bush'un tehdit al-
tinda oldugunu hissediyorsunuz ve biz izleyiciler ona sempati duy-
maya basgliyoruz. Gore'un bu hareketi yaparkenki amaci belirsizdi ve
bu bir anlik hata yiiziinden binlerce oy kaybetti.

Buradaki ders nedir?

Ister oturuyor, ister ayakta olun miisterinizin sahsi alanindan
uzakta durimalisiniz. Sahsi alan genellikle, kisinin viicudunun gevre-
sindeki 45 santimlik bolge olarak adlandirilir. Bu alana girmek, ken-
dinizi riske atmaktan bagka bir igse yaramaz. Bu, miisterinize bir sir
veremeyeceginiz ya da ona dokunamayacaginiz anlamina gelmiyor.
Ama eger sahsi alanina giriyorsamz, bunu stratejik olarak ve hesap-
layarak yapmalisiniz. Bu alana girmenin biiyiik avantajlar1 ve deza-
vantajlar1 vardir; dolayisiyla miigterinizin sahsi alanina girerken ¢ok
dikkatli olun.

Diger yandan, eger miisterinizin rahat kigisel alanindan ¢ikarsaniz
(bu 56 santimle 120 santim arasinda degisir), bu kez de miisterinizin
dikkatini kaybetme riskiniz dogar. Ideal olarak, yeni bir miisteriyle
iligki kurarken 60-120 santimlik bir alanda kalmalisimiz. Bu uygun
olandir ve genellikle sohbet 120 santimde baslar, gitgide yaklagr.

Herkes kisisel alanlarina girildiginde kendilerini, hele de bu
kigi fiziksel olarak kendilerinden biiyiik ve giicliiyse, tehdit
altinda hissederler.

Elbette bu noktada, bir kisiden ne kadar uzakta ya da yakinda
oturdugunuzdan daha 6nemli seyler de var. Otururken kapladiginiz
alanin da sonug lizerinde biiyiik etkisi var. Diyelim ki bir diikkanda
satis yapiyorsunuz. Bunun sizin mi, yoksa miigterinin mi diikkani ol-
dugu ¢ok fark eder mi? Bir restoranda is anlasmasi yaptigimiz: diisii-
niin. Bu, bir gece kuliibiinde el sikigmaktan farkli midir? Elbette!

Simdi bir ofiste oturdugunuzu, miisterinin de sizin karsinizda ol-
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dugunu diisiiniin. Daha sonra miisterinin sizin yaniniza oturdugunu
diisiinlin. Bir perakende satis magazasinda miisterinizle yan yana
ayakta durdugunuzu diigiiniin. Tiim bunlar birbirinden nasil farkl1?
Bu goriintiilerin hepsi miisterilerinizde farkli izlenimler birakir ve ik-
na etme olasilifiniz1 da etkiler.

Unutmayin: Herkes dort dortliik goziikebilir ve istedikleri oranda
giizel goziikmeyi basarabilirler. Fiziksel 6zellikler ve bunlart nasil
kullandiginiz 6nemlidir. Yiiziinliziin ana cizgilerini degistiremezsi-
niz, ama surat asmak yerine giilimseyerek yiiziiniiziin derinligini ar-
tirabilirsiniz. Saniyeler, insanlarin sizi degerlendirme asamasinda bii-
yiik 6nem tasiyor. Tiim farki, biriyle tamistifinizdaki ilk birka¢ sani-
ye belirliyor. Unutmayin insanlar sizinle ilgili ilk yargilarin1 dort sa-
niyede veriyor. Bu kitabin geri kalani ise dort saniyeden sonra ne ya-
pacagimiz1 ve insanlarin size “evet” demesini nasil saglayacaginizi
anlatiyor.

C)mjir Boyu Siirecek Muhtesem Bir
Ik Izlenim Birakmanin On Ug Sirn

Ister bir kisiyle ilk kez tanisiyor, ister daha nce tamdigimz biriy-
le bir araya geliyor olun, ilk birka¢ dakika sonug¢ i¢in ¢ok 6nemlidir,
hatta sonucun ta kendisi oldugu bile sdylenebilir. Harvard Universi-
tesi'nde yapilan aragtirmalara gore, bir kargilasmanin ilk 30 saniyesi
¢ok onemli. Buna katiliyorum, ama herhangi bir bulusmanin ilk dort
saniyesinin en dnemli boliim oldugunda da diretiyorum.

Bunu aklinizda tutarak asagidaki tavsiyeleri uygularsaniz, mesa-
jimiz1 dogru iletme ve “evet” yamtini alma olasiliginiz artacaktir:

1. Miisterinizin nasil giyinecegini diisiiniin ve ondan
yaklagik % 10 daha iyi giyinin. Fazla gik ya da fazla spor
giyinmeyin. Bunlarin her ikisi de miisteri tarafindan
saygisizlik olarak algilanir.

2. Insanlar en gok, kargilarindaki kisinin kendilerine
benzedigini, benzer inanglara ve deger yargilarina sahip
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oldugunu hissettiklerinde rahat olurlar. Miisterinizin deger
sistemiyle ilgili tahminler yapin ve onunla konugurken bu
degerleri 6vmeseniz bile aklinizda bulundurun.

Boylece daha iyi bir ilk izlenim birakma sansin
yakalamig olursunuz.

. Miigterinizle bulustugunuzda agilmamus bir kitap kadar saf

ve temiz olmalisiniz. Yani temiz kokmalisiniz (bunun igin
kendinizi parfiim gigesine bogmamza gerek yok),
saglariniz taranmig olmali; iizgiin olmamalisiniz; iyi bir
goriintiiye sahip olmalisiniz.

. Konustugunuz kisinin sizinle is yaparken en ¢ok neye

Onem verdigini 6grenin ve liriiniiniiziin bunlarla iligkisini
kurmaya calisin. “Benimle ¢alisirken en ¢ok
Onemsediginiz sey nedir?” sorusu size yol gosterecektir.

. Miigterinize, iyi hizmet alip almadigini hangi Ol¢iitlerle de

gerlendirdigini sorun. Eger hizli hizmetin 6nemli
oldugunu sdylerse, bu kez “Hizli hizmetin ne olduguna
nasil karar veriyorsunuz?”’ diye sorun.

6. Miisterinize, en iyi ve en hizli hizmeti verirseniz, sizinle

caligip calismayacagini sorun. Eger olumsuz yanit
alirsaniz, hizmette asil deger verdigi seyin ne oldugunu
sorun.

. Miigterinizin, iiriiniiniize ne i¢in ihktiya¢ duydugunu

bildiginize emin olun. Ihtiyaclar ve degerler genellikle
birbirinden farklidir ve 6nemli olan iiriiniiniiziin miigteri
icin ne yapabilecegi degil, yeterliligi saglamak icin ne
yapmas: gerektigini bilmektir. “Uriiniimiiziin mutlaka
yapmasi gereken bir sey sececek olsaydiniz,

bu ne olurdu?” sorusu size yardimci olabilir.

8. Miisterinizin konugma hizini ve diizenini (genellikle

birbiriyle benzerdir) iyi takip edin ve buna ayak uydurun.
Eger miisteriniz yavas konusan biriyse, bilgileri
degerlendirmesine firsat vermeyecek kadar hizli konugup
dikkatini dagitmayin. Eger miigteri hizl diisiinen ve
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konusan biriyse, yavag konusarak onu sikmaktan kaginin.

9. Eger miisterinizle bulusmak icin herhangi bir nedenden
dolay1 heyecanliysaniz, biiyiik ihtimalle miisteriniz de
Oyledir. Beynin iletme sisteminden faydalanin ve el
sikisirken, otururken, konusurken miisteriyi saginizda
tutmaya caligin. Bu, her ikinizin de sol beyninizi daha faal
bi¢imde kullanmamza, bu yolla rahatlamaniza ve daha
analitik olmaniza yardimci olacaktir.

10. Ister kadin, ister erkek olun eger bir kadinla
bulusuyorsaniz, goz seviyenizin onunkinin altinda
olmasina 6zen gosterin. Arastirmalar, tiim kadinlarin, géz
seviyeleri etraftakilerden yukarida oldugunda kendilerini
daha rahat ve daha az tehdit altinda hissettiklerini
gosteriyor.

11. Miisterileriniz bir nedenden dolay1 duygulanir ya da
kizarsa, kendi tepkinizin onlarinkinden yiiksek olmasina
izin vermeyin. Tepkilerini paylasin, ama 6l¢iilii olun.
“Belediye bes milyar vergi mi aliyor? Bu da nereden
¢ikt1” gibi bir climle kivamindadir.

12. Miisterilerinizin is terminolojisini bilin, en azindan kulak
aginaliginizin olmasina 6zen gosterin. Arastirmalar,
miigterileriyle ayni terimleri kullananlarin “icerden biri”
izlenimi biraktigim ve onlara “evet” denme olasilifinin
arttifini gosteriyor.

13. Miisterinize, onun ilgi alanlarina, girisimlerine ve
islerine samimi bir ilgiyle yaklasin ve etkilendiginizi belli
edin. Calistifiniz kisiyle aramzda 6znel bir bag yaratmak
icin, samimi ve sefkatli bir ilgi kadar etkileyici bir sey
yoktur.






Etkilemede
Delta Modeli

Gelelim o dort saniyeden sonra olanlara... Ne oluyor? Bugiine
kadar okudugum ikna etme, etkileme ve satisla ilgili kitaplarin hig-
biri, strateji ve teknikleri kullanilabilir sekilde diizenlemiyordu, en
azindan sunum yapma konusunda tavsiyeler vermiyordu.

Miisterilere, muhtemel alicilara ya da saticilara yaklasirken, bil-
giyi sunmak i¢in kullanabileceginiz yiizlerce yol var. Delta Modeli
ise benim en favori 10 modelimden biri... Adina Delta dedim, ¢iin-
kii bu sozciik “kiiciik ve adim adim” anlamina geliyor. Ashinda “kur-
naz” anlamina geldigi de sGylenebilir. Satis siirecinde bagkalarina su-
numunuzu ve teklifinizi yaparken, ister karsilikli 6glen yemegi yiyor
olun, ister 1000 kisiye konusma yapiyor olun belli bagli olaylar mey-
dana gelir. Bunlar1 ¢ok iyi anlamaniz ve kullanabiliyor olmaniz ge-
rekir. Bu model, etkili bir model ve bunu is diinyasinda kullanmani-
71 size tavsiye ediyorum. Kitabin bu boliimii, amaciniz ne olursa ol-
sun, dogru bir sekilde sunum yapabilmeniz i¢in Delta Modeli'ni an-
latiyor.

Her sey uyumlulukla, ahenkle baslar.
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Uyumun Yedi Anahtari

Uyum konusunda detaya inmeden 6nce, bunu saglamanin ve ko-
rumanin piif noktalarini sizinle paylasmak istiyorum. Bu boliimde
okuyacaginiz diger her sey bu yedi maddeyle iliskili olacak.

1. Karsinizdakini etkilemek i¢in hiziniza dikkat edin, ayna
teknigini kullanarak miisteriyle eszamanl hale gelmeye
calisin.

2. Miisteriye gercek ve samimi bir ilgi gosterin.

3. Miisteriyle uyum icinde oldugunuzu belli edin, hatta
gerekirse bunu dile getirin.

4. Miisteriniz i¢in en 6nemli seyin ne oldugunu bulun
(degerleri belirleyin).

5. Miisterinizin deger yargilarim belirleyebilmek i¢in sorular
sorun.

6. Miisterinizin ifitiyaclarim belirleyebilmek icin
yine sorulardan yararlanin.

7. Miisterinizin ihtiyaclarini belirleyen kurallart bulabilmek
icin sorular sorun.

Kalplerine Giden Yol: Uyum

Rahathik. Insanlar rahat olmak ister. Bircok kisi, en basit iletisi-
min dahi kurulmadigr sirket ortamlarinda, hatta daha da kotiisii aci-
masiz ve diismanca insan iligkilerinin stirdiigii sirketlerde ¢alisiyor.
Onlarin bizim yanimizdayken rahat hissetmesini istiyoruz. Bu, za-
man zaman insanlarin rahatlamasini saglayacak hareketleri bilingli
olarak yapmamiz anlamina geliyor. Uyum saglamak, disaridan bakil-
diginda genellikle garip goziiken, ama karsimizdaki kisi tarafindan
duyarli ve sicak algilanan hareketler yapilmasini gerektirir.

Insanlar rahat olmak ister.
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Uyum, iki veya daha fazla kisi arasindaki birbirine bagh olma
hissidir.

Bircok kisi kendilerinden bahsetmeyi sever, ama bunu diledikle-
ri kadar fazla yapma imkani bulamazlar. Degerleri belirlemeye bag-
11 bu sistemin, bu kadar 6nemli ve etkili olmasinin en can alic1 nede-
ni budur. Insanlara deger yargilanyla ilgili fikir sordugunuzda, en
¢ok onem verdikleri duygu ve diislinceleri sormusg olursunuz. Bu, in-
sanlar1 anlamak agisindan ¢ok 6nemli bir adimdir ve uyumu sagla-
mak adina ¢cok 6nemli olabilir.

Iyi ve duyarli bir iletigimci olmanin yolu, uyum saglamak ve bu-
nu koruyabilmekten geciyor. Uyum saglamak konusundaki en iyi hi-
kayelerden biri Incil'de yer alir. Havarilerden Paul, Yunanistan'a gi-
der. O donemde Atina kiiltiirii biiyiik oranda putperesttir. Kent mito-
lojik tannlarin heykelleriyle doludur. Bir Yahudi olan Paul'e bu du-
rum igreng gelir. Bunun lizerine baz1 yerel filozoflar Paul'ii bir tartig-
maya davet ederler. Iste bu tartigma sirasinda Paul'iin uyum ve ahenk
saglama yetenegini goriiriiz:

“Sevgili Atinalilar, her alanda ¢ok dindar oldugunuzu goriiyo-
rum.” (Bu, onlarin siipheci diigiince yapisint aninda kirar ve Paul'iin
metaforik olarak devam etmesi i¢in uygun bir zemin hazirlar.)

“Ciinkii tapindigunz heykellerin arasinda yiiriirken, tizerinde 'Bi-
linmeyen Tanri'ya' yazan bir heykel gérdiim. Iste ben size bu bilme-
diginiz Tanri'yt sunuyorum.” (Paul'iin uyum olusturma yetenegi tar-
tisilmaz. Heykellerin birinden bahsederek; Atinalilara, onlarin tani-
madig1 yeni bir Tanr1 sunmadig1, aslinda kendi Tanrilannin birinden
sOz ettigi mesajini veriyor.)

“Tann, bu diinyadaki her seyi kendi yarattigi icin, insan eliyle in-
sa edilen tapinaklarda durmaz.” (Diinyay1 Tanr1 yaptigina gore, in-
san elinden ¢ikma tapinaklara sifamayacak kadar biityiik oldugunu
anlatmaya caligtyor.)

Paul daha sonra konugsmasinda Tanrt'nin insanlara hayat, nefes ve
yasayacak bir yer verdigini soyliiyor. Tanri'nin insanlara ait higbir ge-
ye muhta¢ olmadigini anlatiyor.

“Onun icin yagiyor ve hareket ediyoruz. Sizin bazi sairlerinizin
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de soyledigi gibi, biz onun ¢cocuklariyiz.”

“Tanyi'min ¢ocuklar: oldugumuza gore, doganmin kaynaginda in-
san elinden ¢iknus altin, giimiis, tas gibi maddelerin oldugunu dii-
stinmemeliyiz.”

Paul bir kez daha Atinali otoritelerin sozlerinden faydalaniyor.
Uyum yaratmak ayri, bunu korumak ve mesajimzi iletmek igin kul-
lanmak ayr1 bir seydir.

“Tann simdiye kadarki cahillikleri gormezden geliyor. Ama bun-
dan sonrasi icin herkesi degerlendirecegi, oliileri yerinden kaldira-
cag bir giin tayin etti.”

Iste bu son ciimleyle Paul, konusmasinin en heyecanl boliimiine
geliyor ve dinleyicilerin dikkatini muhafaza etmis oluyor. Ustelik,
Atinali filozoflarla uyum iginde konugmaya baslamis olmasi, basari-
11 bir konugma yapmasini sagliyor.

Ancak, elbette uyum yalnizca sozlii iletisimle ilgili degildir. Soz-
siiz davraniglarda da uyum biiyiik 6nem tagir.

Sozsiiz Uyum Saglama Yontemleri

* Fiziksel goriintii. Bir kisinin giyimi ve dig goriiniimii, karsisin-
daki kisinin kendisini rahat veya garip hissetmesine neden olabilir.
Nasil giyindigimiz, insanlarin bize ne kadar giivenecegini ve bizi ne
kadar sevecegini belirler. Her durumun kendine 6zgii uygun bir gi-
yinme tarzi vardur, Insanlarla iletisim kurarken giysilere dikkat etmek
fazla orijinal bir fikir gibi gelmeyebilir. Ama aslinda oyledir. Kargi-
nizdaki insanin rahat hissetmesi icin belli bir sekilde giyiniyorsunuz.
Giyinme konusunda kendi isteklerinizin ve inang¢larinizin 6tesinde
hareket etmek zorunda bile kalabilirsiniz.

Nasil giyindigimiz, insanlarin bize ne kadar giivenecegini
ve bizi ne kadar sevecegini belirler.

¢ Tonlama. Karsinizdaki kisiyle ayni ses tonunu ve hizini kullan-
mak, uyum saglamak acisindan ¢ok onemlidir. Karsimzdaki kisiyi
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taklit etmeniz gerekmiyor. Konusma hizinizi ve tonunuzu ona gore
ayarlamaniz yeterli.

* Durug. Uyum saglamanin en etkili yollarindan biri, karsinizda-
ki kisiyle benzer sekilde oturmak ya da durmaktir. Bunu yaparken,
iletisimde lider konumunda olup olmadiginizi da test edebilirsiniz.
Bir siire bacak bacak iistiine atarak oturduktan sonra ayaklarinizi ye-
re indirmeyi deneyin. Eger karsimizdaki kisi de ayni seyi yapiyorsa,
bu sizin lider konumda oldugunuzu gosterir. Eger durum buysa, kar-
st tarafin fikirlerinizi paylagmasi ve ikna olmasi kolaylasir.

* Soluk. Karsinizdaki kisinin nasil ve nereden nefes alip verdigi-
ni izleyin. Karsinizdaki kisiyle ayn1 siklikta nefes alip veriyorsaniz,
bu uyum sagladiginiz1 gosterir. Sevisirken ciftlerin ayn1 hizda ve ay-
n1 anda nefes alip vermesi, bu uyumun en iyi 6rnegi sayilir.

Tiim bunlar bize, iletisimin en dnemli anahtarlarindan birini gos-
teriyor: Insanlarla derin ve samimi bir iliski kurabilmek icin, onlara
benzemelisiniz.

Biriyle tam uyum iginde oldugunuz bir zamam hatirliyor musu-
nuz? Bu, iki tarafin da neredeyse aym seyi diisiindiigii bir zamandi.
Yan yana mu oturuyordunuz? Oturma sekliniz birbirine benziyor
muydu? Biriyle uyum icinde oldugunuz ikinci bir zaman diisiiniin
ve asagidaki sorulara yanit vermeye ¢aligin.

Bu yogun dakikalarda heyecanli miydiniz, yogun bir duygu his-
sediyor muydunuz?

Bir deftere viicudunuzla ilgili kotii ve giivensiz hissettiginiz bir
zamani yazin.

Bir kisi ya da gruplakendinizi ¢cok rahatsiz hissettiginiz bir zama-
n1 yazin.

Kitabin bu boliimiinde 6grendiginiz seylerden yola ¢ikarak, bu
durumlarda nasil daha rahat olabileceginizi tahmin etmeye ¢alisin ve
diisiincelerinizi yazin. Bunlar, uyum saglama konusunda size yar-
dimci olacaktir.
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21 Adimda Delta Plam

Artik etkilemede delta modelini inceleme zamani. Modeli 21 par-
caya boldiik, boylece hangilerinde kuvvetli oldugunuzu, hangilerin-
de zayif oldugunuzu daha rahat tartabilirsiniz.

1. Uyum Saglamak ve Bunu Korumak

Uyum, bir bagkasiyla senkronize olmak anlamina gelir. Genelde,
insanlarin sevdikleri biriyle uyum halinde olma olasiliklart daha faz-
ladir. Peki uyum i¢inde olup olmadiginizi nasil bileceksiniz?

Kargiizdaki kisi size pozitif tepkiler mi veriyor?

Eger cevabimiz evetse, uyumu saglamigsiniz demektir.

Zig Ziglar'in bir konferansta soyledikleri hala aklimda: “Ne kadar
umursadiginizi bilmedikleri miiddetce, ne kadar bildiginizi umursa-
mazlar.” Dolayisiyla karsinizdaki kisiyle hem bir empati kurmaniz,
hem de ona karsi samimi bir merakiniz oldugunu gostermeniz gere-
kiyor. lyi bir aktorseniz, uyum igindeymis gibi goziikmeyi basarabi-
lirsiniz. Ama eger miisterinizi ya da beraber caligtiginiz kisileri
umursamiyorsaniz, bunun ne énemi var?

2. Uyum Saglamak Icin I¢erikten Yararlanmak

Insanlarin ilgi alanlarim 6grenin ve eger miisterinizinkini heniiz
bilmiyorsaniz, 6grenmek icin ¢aba sarf edin. Insanlar, sevdikleri ve
bildikleri seyler hakkinda konugmaktan hoglanirlar. Verdigim semi-
nerlerde uyum saglamayla ilgili anlattifim hikayelerden en sevdi-
gim, “Bahk Tutmay1 Ogrenme” hikayesidir. Minnesota'da yagamala-
r1 nedeniyle, dinleyicilerimin ¢ogu iyi balik¢ilardan olusuyor. Peki
ben, balikc¢ilikla ilgili en ufak bir bilgiye bile sahip olmadan onlarla
nast! iligki kurabilirim? Ben bir beyzbol hayrani ve matematik dahi-
si olarak biiyiidiim. Ayrica Michigan Golii'ne ¢ok yakin oturmama
ragmen balik¢iliktan asla hoglanmadim.
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Insanlar, sevdikleri ve bildikleri seyler hakkinda
konugmaktan hoglanriar.

Bu kadar farkh zevk gruplarindan gelen kisilerin asla uyum sagla-
yamayacagini; dinleyicilerimle yiizeysel samimiyetin diginda herhan-
gi bir derinlige ulasamayacagimu diisiiniiyordum. Sonra bir giin, dinle-
yicilerimden balik¢ilifa merakl olanlarin, en sevdikleri balik¢ilik hi-
kayesini anlatmalarini istedim. Bir yandan da onlara -biiyiik ihtimalle
cok aptalca bulduklari- sorular sordum. Boylelikle birkag sene iginde
balik¢ilikla ilgili zengin bir bilgi dagarcig1 olusturdum. Artik size eya-
letteki en iyi golleri, balik¢iligin piif noktalarini ve birbirinden ilging
balik¢ilik hikayeleri anlatabilirim. Diger insanlar i¢in 6nemli olan ko-
nulara samimi bir ilgi gostererek onlara uyum saglayabilir, hatta onlar-
la uzun siireli arkadaghklar kurabilirsiniz. Miisterilerinin hobilerini,
yasam bicimlerini ve ilgi alanlarin1 68renip, bunlarn paylasarak uyum
olugturma bigimine, “igerikten yararlanarak uyum olusturmak” denir.

3. Uyum Saglamak Icin Siirecten Yararlanmak

Elbette karsinizdakiyle uyum saglamak icin balik¢ilik hikayele-
rinden fazlasina ihtiyaciniz var. Bir kisi ya da grupla senkronize ha-
le gelmek, onlara ve hayatlarina karsit samimi bir ilgi gosterdikten
sonra da biiyiik emek istiyor. Bir¢ok miisteri, ne kadar iyi olursa ol-
sun bir yabanciyla aileleri, hayatlari ya da hobileri hakkinda konus-
mak istemeyecektir. Konular miigteri i¢in ¢ok rahatsiz ediciyken or-
tam nasil yumusatilir? Miigterilerinizin bircogu ¢cocukluklarindan be-
ri, yabancilarla konusmamalan gerektigi konusunda uyanldi. Birgo-
guna dzel konular1 dzel tutmasi, herkesle paylagsmamasi 6gretildi. Bu
miisterilerin sizin yaninizda rahatlamalarini nasil saglarsiniz?

4. Hiz Ayan

Ne yapacaginizdan emin olamadiginizda, biriyle uyum saglama-
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nin en iyi yolu hizimzi ayarlamaktan gecer. Bu ne demektir? Bu,
miigterinize benzemeniz anlamina gelir. Clinkii o kendisi gibi olan
insanlari sever... Uyum saglamak i¢in miisterinizle “hiz ayan” yap-
manizin baz etkili yollan vardir.

5. Sesinizin Kullanimi

Miisterinizin sinirli oldugunu diisiiniin. Sunuma baglayacagimz an-
da, konusmasindan gergin oldugunu anhyorsunuz. Bir¢ok satis elema-
ny, espriler yaparak ya da neseli davranarak onu bu ruh halinden ¢ikar-
maya calisir. Oysa daha once de soyledigimiz gibi, emin olmadiginiz-
da uygulanacak ilk kural, miisteriye ayak uydurmaktir. Eger miisteri-
nizin sesi gerginse sizinki de gergin olmali. Ama nedeni bugiin mey-
dana gelen bir gey olmali ve abartmamalisiniz. Bu ses uyumu miiste-
riyle senkronize olmanizi kolaylastiracaktir. Sonug olarak miisterinizi
kizgin ruh halinden c¢ikarabilirsiniz; eger boyle olmasini isterseniz.
(Zira birgok satts tekniginde miisterinin kizgin olmasi tercih edilir.)

Ses tonunuzla uyum saglamaktan bagka isler de yapabilirsiniz.
Herkes bir dakikada ortalama miktarda kelime soyleyebilir. Ama sa-
tis elemanlart aligkanlik icabi daha hizli konusur. Ciinkii hizli olma-
lar1 ve bir an 6nce sadede gelmeleri gerekir. Ancak, eger miisteriniz
yavas konusan biriyse ve siz zaman sikisiklig1 nedeniyle hizli konu-
suyorsamz, sati1 biiyiik ihtimalle kacirirsimz. Insanlar diisiinme hiz-
lariyla konusurlar. Omegin, zihinsel resimler yoluyla diisiinenler ge-
nelde ¢ok hizli konusurlar. Ancak yavag konusanlar, bilgileri his ve
duygu siizgeclerinden gecirerek degerlendirir. Bu iki modelin arasin-
da ise “radyo spikerleri” dedigimiz zengin, tok bir sesle ve orta hiz-
da konusan, sozciiklerle diistinen kisiler gelir.

Insanlar diisiinme hizlartyla konugurlar.

Ideal olan, miisterinizle aynit hizda ve ses tonunda konusmanizdwr.
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6. Nefes Alip Verisler Neden Ayni Olmali?

Dogal olarak en zoru, miisterinizle nefes alig veriglerinizi ayni ri-
timde tutmaktir. Ciinkii nefes alip vermek, en bilingsizce yapilan vii-
cut fonksiyonlarindan biridir ve bunu bir bagkasininkiyle ayni ritim-
de tutmak ¢ok zor olabilir. Sevisen iki kisi genellikle ayn1 anda ve
hizda solur. Yan yana oturup meditasyon yapan iki kisi de aym anda
soluk alip verir. Miisterinizin nefes alip verisini izleyip, o nefes aldi-
ginda siz de almaya calisin. Nefesinizi birakmak icin de onu bekle-
yin. Biriyle konugmuyorken uyum saglamak icin bundan daha iyi bir
yontem olamaz. Bunu bir arkadasiniz ya da tanimadiginiz biri iize-
rinde de deneyebilirsiniz. Aragtirmalar, ayni anda nefes alip veren ki-
silerin birbirleriyle ilgili daha olumlu diisiindiigiinii gosteriyor.

7. Durus

Birinin oturuguna ve fizyolojisine ayak uydurmak, nefes alip ve-
rislerine ayak uydurmaktan daha kolaydir. Eger miisteriniz koltugu-
na yayilmig otururken, siz dik ve ciddi bir sekilde durursaniz, istedi-
8iniz uyumu saglamakta zorluk cekebilirsiniz. Ancak fizyolojiyi faz-
la benzer hale getirmek de tehlikeli olabilir. Eger miisteriniz her ha-
reketinin taklit edildigini hissederse rahatsiz olmaya baslayacaktir.
Dolayisiyla amag, o kolunu her hareket ettirdiginde sizin de kolunu-
zu hareket ettirmeniz degil; genel olarak oturusunu ve tavrini ona
yansitmak olmalidir. Simdi anlatacagimiz konular, miisteriyle ara-
nmizdaki iligkide lider olmay1 ve bu liderligi nasil muhafaza edebile-
ceginizi agikliyor.

8. Lider Olmak

Kargimzdaki kisiye, kurulacak iliskiye ve dostluga samimi bir il-
gi gostermek satigin ilk asamasidir. Miisteriye ayak uydurabilmek
ikinci adim olmali. iligkide lider konumuna gegmek ise iigiincii sira-
da yer aliyor. Ancak liderlik, miisteri sizi takip ediyorsa basarilidir.
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Eger miisterinizle kargilikli oturuyorsaniz, her iki taraf da benzer vii-
cut sekline sahipse ve beraber olmaktan hognutsaniz, lider konumu-
na gecmek icin gerekli ortam olugmug demektir. Bu firsat1 degerlen-
dirmek, aktif olarak satisa baglamanin da ilk adimidir. Siz satig sunu-
muna baglarken miisteri sizi takip edecek mi? Onu dakikalardir izli-
yorsunuz. Ses tonunuzu ve oturusunuzu ona gore ayarladimz. Ortak
zevklerinizden bahsettiniz. Simdi sira, bu s6zsiiz uyum siirecine bi-
raz mola verip konugmaya liderlik etmekte. Eger miisteri sizi takip
ediyorsa, bilin¢dis1 bir diizeyde tam uyum saglamigsiniz demektir ve
satisa hemen baglayabilirsiniz. Simdi anlatacagimiz iki nokta, lider-
lik yapip yapamadigimizi test etmenizi saglayacaktir.

9. Ses Tonu ve Tuuswyla Liderlik Etmek

Eger miisterinizle simdiye kadar basaril1 bir uyum sagladiysaniz,
ses Ozelliklerinizden herhangi birini kullanarak lider konumuna ge-
cebilirsiniz. Mesela konugsma temponuzu ¢ok az hizlandirip, daha
heyecanli bir ton kullanarak, karginizdaki kisiyi iiriin sunumuna ha-
zirlayabilirsiniz. Konugmanin icerigi, miigterinin buna uygun olup
olmadigin1 ya da ne zaman uygun olacagini belirleyecektir. Eger
miigteri de biraz daha hizl1 ve heyecanli, farkli bir ses tonuyla konus-
maya baslarsa, uyumu basariyla sagladifinizdan emin olabilirsiniz.

10. Fizyoloji, Durug ve Hareketle Liderlik Etmek

Uyum i¢inde oldugunuz bir miisteri en ufak hareketinizi tekrarla-
yacaktir. Mesela, hem miisterinizin, hem de sizin bir siire elinizi ¢ge-
nenizde tutarak oturdugunuzu diisiiniin. Uyum i¢inde olup olmadig:-
niz1 test etmek i¢in kendinizi hazir hissediyorsunuz. Bir restoranday-
saniz uzanip su bardagini elinize alin, eger miisteriniz de aynisini ya-
piyorsa, mesela bir kalem ya da mendili eline aliyorsa uyumu sagla-
mugsinizdir. Bu da miisterinizi gelecek adima, yani satisa hazir hale
getirdiginizi gosterir. Eger miisterininiz size ayak uydurmamigsa,
uyusma siirecine yeniden baglamaniz gerekiyor.
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Uyum iginde oldugunuz bir miisteri en ufak
hareketinizi tekrarlayacaktir.

11. Karsulik Almay: Tesvik Etmek

Uyum saglamak sizin i¢inizde baslar. Zaten uyum saglama siire-
cinin tamami miisterinize gosterdiginiz ilgi, merak ve sefkat temelle-
ri lizerine kurulur. Hareketleri birbirine uydurmak ve lider konumu-
na gecmek; miisteri icin rahat ve uygun bir hizda gidildigini goster-
mek iki tarafi da rahatlatir. Tiim bu siire¢ bir dakika da siirebilir, bir
saati agskin bir siire de... Uyum isini hallettikten sonra sunumunuza
baslayabilirisiniz. Buna baglamanin bir¢cok yolu var, ama benim fa-
vorim miisteriye bir sey vermek... Ben genelde bu noktada kendi
yazdigim, “Armagan: Sevginin, Mutlulugun ve Doyumun Kesfi”
adinda bir kitap veriyorum.

Sizin verecek bir kitabiniz olmayabilir. Bu nedenle miisteride kar-
stlik verme istegini yaratmak icin bazi fikirler siraladim. Elbette vere-
ceginiz hediye, yapacaginiz satistan gelecek ortalama kérla orantili
olmali. Hediyelerin fiyat: ile yapilan satisin miktar1 genellikle birbi-
riyle iligkili oluyor. Kalem, ajanda, takvim gibi iiriinler genellikle rek-
lam araci say1ldigi icin karsilik verme giidiisiinii harekete gecirmiyor.
Miisterinize hosuna gidecek bir hediye vermelisiniz. Karsilik verme
hissini tetikleyebilmek yalnizca bir satis teknigi degil, aym zamanda
bir hayat bicimi olarak goriilebilir. Hediye vermenin neredeyse meta-
fizik bir enerjisi oldugu soylenebilir. Ama bir hediye verirken karstlik
beklemeyin, bu, sevecen ve sefkatli bir karakter yaratmaniza yardim-
ct olur. Insanlar sizden tek bir nedenle boyle seyler aliyor: Siz/

12. Yardim Edin

Miisterilerinizin giivenini, onlara yardim etme isteginizi gostere-
rek kazanin. Daha dogrusu onlara herhangi bir konuda yardim 6ne-
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rin. Onlar icin ige yarayabilecek, referans olacak bir telefon konug-
masi yapabilirsiniz ya da 50 kartvizit alarak bunlar dagitabilirsiniz.
Onlara satiginizdan bagimsiz olarak nasil yardim edebileceginizi so-
run. Yardun teklif edin. Pazarlama ve satig sektoriinde bunu yillardir
yapiyorum ve nezaketimin karsihigmi binlerce kat fazlasiyla aldim.
Antetli kagida onlarla ilgili olumlu bir yazi yazip verebilirsiniz bel-
ki... Bdylece onlar da bunu kendi miisterilerine gosterebilirler. Siz
de kendi miisterilerinizden bdyle bir hizmet beklersiniz. O halde ne-
den bunu 6ncelikle siz sunmuyorsunuz?

13. Ortak Diisman

Iki kisiyi, bir grubu ya da bir toplulugu, ortak bir diisman yarat-
mak kadar birbirine baglayan bir bagka sey yoktur. Miisterinizin diis-
manini 0grenin ve bu bakig agisin1 benimseyin. Birileri miisterinizi
baltalamak mu istiyor? Miisterinizle birlikte onlara sinirlenin. Biri si-
zinle diismanini paylasgiyorsa, Omiir boyu siirecek bir dostluk yaratti-
niz demektir. Miisteriniz Maliye Bakanligindan mi1 nefret ediyor?
Vergilerden mi? Hiikiimetten mi? Suglulardan m1? Uyusturucudan
mu? Is yerlerini ve toplumu tehdit eden ve iki tarafin da para kazan-
masini engelleyen ortak unsurlar hangileri? Her satista ortak bir diis-
man bulamayabilirsiniz. Ama eger bu konuya yogunlasirsaniz, bu-
lustugunuz insanlarin en azindan yarisiyla bu konuda anlasabilirsi-
niz. Ortak diigman buldugunuz anda hem satig1 yapmig, hem de 6miir
boyu siirecek bir dostluk kazanmig olursunuz.

Iki kisiyi, bir grubu ya da bir toplulugu, ortak bir diisman
yaratmak kadar birbirine baglayan bir baska sey yoktur.
14. Onlara Benzeyen Biriyle Ilgili Kisa Bir Hikaye

Eger belleginizde miisteriniz olan kisilerle ilgili bir hikaye arsivi
olusturabilirseniz, bu teknigi rahatlikla kullanabilirsiniz. Bugiinkii
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miisteriye, kisa siire Once sizle is yapan baska bir miisterinin hikaye-
sini anlatin. Bu iki miisterinin birbiriyle ortak noktalari olmasi gere-
kiyor. Bu tip hikayeler kullanarak satis1 canlandirabilir ve sunumu-
nuza yumusak bir girig yapabilirsiniz.

15. Sayg:

Karsinizdaki kigiye iltifat ederek samimi bir sekilde sayginizi
gosterin. Daima karsi tarafta sevecek, begenecek bir seyler arayin.
Birazcik saygi, uzun vadede size ¢ok sey kazandirir ve samimi bir il-
tifatin satisa getirecegi fayda goz ardi edilemez.

16. Onlart Sagirtin

Bir miisteriyle gecirdigimiz en kisa zaman, satis sunumu kadar-
dir. Bu siire bagladifinda yapacaginmiz ilk sey, karsimzdakini ilging
bir bilgi ya da iddiayla sasirtmak olmali. Onlara kimsenin bilmedigi
bir sey sOyleyin, daha 6nce kimsenin gostermedigi bir sey gosterin.
Arkasinda durabileceginiz en biiyiik iddiay: ortaya koyun. Miisteri-
niz, bu girisi daima hatirlayacaktir. Giiglii baslayin ve giiclii bitirin.
Uriiniiniiz veya vereceginiz hizmetle ilgili séyledikleriniz ¢ok iddia-
11, ancak mutlaka dogru olmali. Karsimzdakini sagirtin!

17. Daima Soz Verdiginizden Fazlasin Verin

Satis yaparken; bu yolla zengin olanlann yaptiklanm 6mek alin.
Unlii satig uzmam Napoleon Hill, konusma yaparken karsisindakilere,
onlara 6zel ekstra bir seyler yaptigim daima hatirlatirdi. Miisterinize bir
s0z veriyorsaniz, bunu tam olarak yerine getireceginizden emin olun ve
daha sonra biraz daha fazlasini elde etmesini saglaymn. Bu ciimleyi
unutmayin: Daha sonira biraz daha fazlasi elde etmesini saglayn.
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18. Alcakgoniilliiliigiin Giicii

Biiyiik iddialarimiz1 miisteriye agikladiktan sonra satis sunumu-
nuza hizla gecebilirsiniz. Bu boliimde Uriiniiniizii gereginden fazla
“sisirmediginize” emin olun. Iddiamz1 ortaya koydunuz, simdi bunu
daha miitevazi ve algakgoniillii ifadelerle destekleyin. Mesela borsa-
daki portfoyiiniiz 10 yilda % 12 getiri saghyorsa, tanitimi yaparken
bunu % 10 olarak anlatin. “Diyelim ki % 10 getiri aldimiz...” clim-
lesi, miisterinizin onu diisiinerek daha ihtiyatl bir ifade kullandigini-
z1 anlamasini ve bunu takdir etmesini saglayacaktir.

19. Kesin Olun: Sonra Daha Da Kesin Olun

Eger sattifiniz otomobilin | litre benzinle 10 kilometre gidecegi-
ni biliyorsaniz, bunu miisterinize sdyleyin. Sonra ona bir sir verin ve
“Eger Mobil One benzin kullanirsaniz, litre bagina 1 kilometrelik ka-
zang saglarsiniz, bu da size yilda 100 dolar kazandirir” deyin. Yani
kesin ifadeler kullanin, sonra da bundan bile daha kesin konusun.

20. Daha Hizli, Daha Kolay ve Daha lIyi Yapin

Miisterinin her seyi daha iyi, daha ucuz, daha hizli, daha akillica,
daha kolay ve daha liiks istedigi bir devirde yasiyoruz. Miisterinize
verebileceklerinizi sdyleyin, daha sonra biraz daha fazlasin elde et-
mesini saglayin. Eger miisteri size, “Rakibin X veriyor” derse, siz
ona -eger bunu gercekten yapabiliyorsaniz- X+2 vereceginizi sOyle-
yin. Asla ekstra adimi atmadiginiz i¢in yenilmeyin. Miisteriniz icin
baska kimsenin yapmayacagi ne yapabilirsiniz? Sektorde bagka kim-
senin ona saglayamadig1 hangi olanagi sunabilirsiniz? Bu sorulara
yanit verin ve uygulamaya gegin.

21. Son Dakikalarimizi Yagiyormug Gibi Dikkat Edin

Miisterinizin sOyleyecegi her sozciigii biiyiik bir dikkatle dinle-
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yin. O dakika miisterinizin sdyleyecegi seyin, her seyden daha 6nem-
li oldugunu ona hissettirin, zaten daha 6nemli oldugunu da unutma-
yin. Eger bunlar 6lmeden 6nce duyacaginiz son sozciikler olsaydi,
miisterinizin ne sOylemesini isterdiniz. Satig boyunca karsinizdaki-
nin sOyledigi her seyi, tiim hayatiniz buna bagliynus gibi dinleyin.
Boyle yaptiginizda iligkiler de daha iyi temellenir. Miisterinize sayg1
gosterdiginizde, onun igin miimkiin olan her seyi yaptifinizda ve
onun hayatiyla ilgilendiginizi gosterdiginizde herhangi ek bir satig
konugmas! yapmamz gerekmeyecektir. Ciinkii miigteri iiriiniiniizii
ona hemen, o an satmanizi isteyecektir.

Miigsterinizin soyleyecegi her sozciigii biiyiik bir
dikkatle dinleyin.

Ikna Etmenin -Daha Once-
Hi¢ Aciklanmamis On Bes Sirri

Oniiniizdeki birkag sayfada etkilemenin en giiglii yollarindan ba-
zilarin1 6greneceksiniz.

Oncelik ve Siralama

Biitiin fark, bilgiyi hangi sirayla sunacagimzi bilmekte yatiyor.

Bence bir¢ok kisi, adaylarin fazla taninmadig1 segimlerde ilk si-
radakini segmenin en giiglii olasihk olduguna katilacaktir. Tlging
olansa, bagkanlik secimi gibi, adaylarin iyi tanindig1 secimlerde bile
stiranin onemli olmasi. ..

Bunun en iyi 6rnegi ABD'de 2000 yilinda yapilan se¢imlerde ya-
sand1. George W. Bush, California eyaletinde, adinin oy pusulasinda
ilk sirada oldugu se¢im bolgelerinde, pusulada sonraki siralarda ol-
dugu secim bolgelerine gére % 9 daha fazla oy aldi.

Genelde ilk sirada olmanin ¢ok biiyiik bir avantaj oldugunu bili-
yoruz. Coktan segmeli sinavlarda, insanlar genelde yalnizca ilk sira-
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da oldugu icin A sikkini isaretleyebiliyor. Ama siralamanin diinya ta-
rihini bile degistirebiliyor olmasi inanilmaz! ABD secimlerinde isim
sirasinin incelendigi ii¢ eyalette de (California, Kuzey Dakota, Ohi-
0) Bush, ilk sirada oldugu secim bolgelerinde daha fazla oy aldi. Di-
ger adaylar da ilk sirada yazildiklar yerlerde daha fazla oy alds. Is-
min ne kadar tanindiginin ve diger faktorlerin de etkisi elbette ki bii-
yiik, ama diger yandan siranin 6nemi de agik¢a ortada. ..

Merkezi ve Tkincil Etmenler

Listede ilk sirada yer almaya, ikincil etmen ad1 veriliyor. Bu, ge-
nellikle secimde asil etkili olan unsurdan bagimsiz bir 6zellik oluyor.
Merkezi etmen ise karar vermeyle birebir iligkilidir.

Bu aragtirmadaki bilginin degerini kiiciimsemeyin. Bush, ilk sira-
da yer aldig1 se¢im bolgelerinde % 9 oy aldi. Bu se¢imi kazanmasi-
n1 saglayan 100 bin veya daha fazla oyun oldukga iistiinde bir oran.
Bu bilgiye hem satig sirasinda, hem bagkalarini ikna ederken, hem de
kariyerinizde ilerlemek icin ihtiya¢ duyacaksiniz.

Ug parcah bir listede ya ilk, ya da son olmalisiniz. Daha fazla ki-
sinin yer aldigi listelerde ise ¢ogu kisi son isimleri okumayacaktir.
Insanlara bilgi sunarken sizin seciminizle ayn1 se¢imi yapmalarin is-
tiyorsaniz, bunu ya ilk, ya da son sirada tarif etmelisiniz.

Uc parcal bir listede ya ilk, ya da son olmahsiniz.

Bugiin, ikna etme siirecinde mesajiniz1 sok edici taktiklerle siis-
lemenizi sagliyoruz. Taktik, stratejiden farklidir. Strateji bir plani,
taktik ise bunun daha kiigiik parcalarin ifade eder.

Itiraf etmek gerekirse, etkileme arenasinda benim bile paylasmak
istemedigim bilgiler var. Bunlarin degeri o kadar biiyiik ki, en iyisi
susmak. Ciinkii bu bilgileri ortaya koydugunuz anda herkes onlar
kullanmaya baslar ve bilginin degeri azalir. Ama yine de, ikna etme
yolunda kullandiginiz mesajlar1 hazirlarken, bunlar arasindan en
azindan bazilarina sahip olmanizi istiyorum.
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Yaptiginiz satig konugsmalarinin bir kisminda kendinizi, iiriiniinii-
zii, hizmetinizi ya da fikrinizi asla 6vmemeniz gerektigini biliyor
muydunuz? Inanilmaz yle degil mi? Ama gercek ve kantlanmus bir
bilgi...

Peki farkl kisilerin farkli miktarlarda bilgi talep ettigini, bu mik-
tar1 yanlig tahmin ederseniz satis1, miisteriyi, bulugsmay1 ya da anlas-
mayi1 kaybedeceginizi biliyor muydunuz? Ne yazik ki dogru!

Ustelik bu iki 6rnek sadece baslangig.

Nerede Durmaniz Gerektigini Daha Baglamadan Bilin

“Cok fazla bilgi veriyorsun!”

Bu lafi gereksiz bir hikaye anlatti§inizda sik sik duyarsiniz. Belki
bu, bir bebegin altin1 degistirmek, bir ameliyat ya da bozulmus bir
meyveyle ilgili sevimsiz bir detaydir. Bazi kisiler bu tip konularda tiir-
lii hikayeler dinlediginde, “Cok fazla bilgi veriyorsun!” diyecektir.

Peki ya satigta, ikna etmede, ¢ikma teklif etmede durum farkli
m1?

Cok fazla bilgi verip satis1 kaybetmek miimkiin mii?

Evet, bu her zaman olur.

Yeteri kadar bilgi vermeyip satis1 kaybetmek miimkiin mii?
Evet, bu da her zaman olur.

Hangi bilgiyi ne zaman verecegimizi tahmin edebilir miyiz?
Evet!

Hatta bu sonuncusu o kadar onemlidir ki, yanls tahminde bulu-
nursaniz satigt kaybedebilirsiniz. Nokta!

Ikna etme amagl tiim konugmalarda, karsimizdaki kisiye ne kadar
bilgi vereceginizi bilmek, bagarinin en 6nemli ipuglarindan biridir.
Bunu nasil belirleyeceginiz ise, karsidaki kisinin merkezi bilgileri
mi, yoksa ikincil bilgileri mi dikkate aldigina baghdir.

Yani karsinizdaki kisi sizin verdiginiz mesaji m1 dinleyip analiz
ediyor; yoksa goriintiiniiz, uzmanliginiz, sirketin iinii gibi sunumu-
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nuzla ilgisi olmayan yan faktorleri mi énemsiyor?

Miisteriniz ne kadar ¢ok bilgiyi degerlendiriyorsa, ona o kadar
¢ok bilgi vermelisiniz. Eger daha az bilgi istiyorlarsa ve siz siirekli
detaya giriyorsaniz, “hayir” deme olasiliklar1 artacaktir.

Basan i¢in vazgecilmez olan baska unsurlar da vardir. Simdi in-
celeyecegimiz maddeleri bilmek ve uygulayabilmek size basarinin
kapilarini agacaktir.

Ikna etme amach tiim konusmalarda, karsimizdaki kisiye
ne kadar bilgi vereceginizi bilmek, basarinin en énemli
ipuclarindan biridir.

Tekrar

Budweiser'in bugiine kadarki en iinlii reklamlarindan birinde, ii¢
kurbaga yan yana oturuyor ve siirekli “Bud-Weis-Er” diyorlardi.
Reklam boyunca bu sozciiklerin tekrarlandigint duyuyordunuz. Peki
daha sonra barda bira 1smarlamaniz gerektiginde ne soyliiyordunuz?
“Bud-Weis-Er.” Tekrar. Yan etmenlerden biri olmasina ragmen tek-
rar, karar verme asamasinda ¢ok 6nemlidir.

Bir sunum yaparken anahtar sdzciiklerin, fikirlerin ya da konsept-
lerin tekrarlanmasi biiyiik yarar saglar. Konusma biirosu sahibi Dot-
tie Walters, nasil konugma yapilmasi gerektigiyle ilgili bir sunumun-
da sunlar1 soylemisti: “Onlara ne soyleyeceginizi sOyleyin, onlara
sOyleyeceginizi soyleyin ve ne sdylediginizi tekrar sdyleyin.”

Carpict Fark
Sizinle ve iirliniiniizle ilgili akilda kalan sey nedir? Siz ve rakibi-

“Onlara ne soyleyeceginizi soyleyin, onlara soyleyeceginizi
soyleyin ve ne soylediginizi tekrar soyleyin.”
Dottie Walters
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nizin arasindaki ¢arpict fark nedir? Eger miisterileriniz bunu hatir-
layamiyorsa, size yanitlar1 “hayir” olacaktir. Sizinle rakibiniz arasin-
daki farki onlara anlatin. Kalite farkin1 gdsterin ve bunu tekrar tekrar
belirtin. Sizinle simdi ig yapmayabilirler, ama gelecekte yapacaklar-
dir. Sizi yeniden diisiindiiklerinde aradaki ¢arpici fark: da hatirlaya-
caklardir ve bu, se¢gimlerinin sonucunu etkileyecektir.

Tekrarlanabilir Mesaj

Tekrarlanabilir mesajin 6nemini yeteri kadar anlatmak miimkiin
degil. Mesajiniz1 kolaylikla tekrarlanabilir hale getirmenin bir yolu-
nu bulun. Benim ge¢miste ikna etmekle ilgili yaptigim hatalarin ¢o-
gu, hatirlanabilir bir mesaj yaratamamig olmamdan kaynaklanir. Si-
zin mesajinizin bir insandan digerine, ondan bir bagkasina kolaylik-
la aktarilabiliyor olmasi gerekir. Alev gibi parlayanlar, bu tip fikirler
ve mesajlardir ve satiglarin patlamasini da bunlar saglar.

Onceki Bilgiler

Miisterileriniz {iriiniiniizle ilgili 6nceden ne kadar bilgi sahibi?
Uriiniiniizii daha 6nceden taniyan bir kisiye ayni bilgileri tekrar an-
latmamalisiniz. Onlar bu konuda zaten uzmansa veya bilgi sahibiyse
onceden sahip olduklar: bu bilgileri detaylandirmalisiniz. Tam tersi
bir durumda, eger miisteriniz yeteri kadar bilgi sahibi degilse, ona en
temel unsurlardan baglayarak bilgi vermelisiniz.

Fiziksel Cekicilik

Sasirtict arastirmalar, bir uzmanla konusurken fiziksel gekiciligi-
mizin de 6nemli oldugunu gosteriyor. Sayilardan, istatistiklerden, de-
taylardan bahsederken fiziksel cekiciligin cok dnemli olmadigin: dii-
siinebilirsiniz. Ama bir uzmanla konusurken bile olabildigince iyi
goziikmeniz ¢ok 6nemlidir.



56 Etkilemede Delta Modeli

Ne Kadar: Cok Fazla?

Karginizdaki kisiye ne kadar bilgi gerektigi konusunda iginize
yarayacak bir kural: Kisi o konuda ne kadar uzmansa, karar vermek
icin o kadar fazla bilgiye ve detaya (iiriiniin faydalarina degil) ihtiyag
duyacaktir. Bilen kisiler, sizin mesajiniz1 akillarindaki bilgiyle karsi-
lagtiracaktir. Eger sattifiniz seyin ya da fikrinizin nasil iglevli hale
gelebilecegiyle ilgili yeteri kadar bilgiye sahip degilseniz, kaybetti-
niz demektir. Sayet yeterli bilgiye sahipseniz, karginizdaki kisinin il-
gisini ¢ekebilir ve satigi gerceklestirebilirsiniz.

Eger karsimizdaki kisi bir uzman degilse, daha az bilgi biiyiik ih-
timalle daha hizli ve olumlu sekilde sonug verecektir. Bu durumda,
daha az bilgi daha faydali oldugu icin, daha farkl bir mesaja ihtiyag
duyacaksiniz. Bu miisteriyle iiriiniin 6zelliklerinden ziyade faydala-
rini tartigmalisimiz. Eger miisteri konu {izerinde uzman degilse, yan
etmenlerin daha 6nemli hale geldigini de unutmayin.

Miigteriyi Unutmayin

Miisterinizle konusurken, onu da sunuma dahil etmeye gayret
edin. Aragtirmalar; miisterinin, sunumunuz esnasinda kendini iiriinii
kullanirken ya da hizmetten faydalanirken hayal edebildiginde, tek-
lifinizi daha olumlu degerlendirdigini ve daha iyi hatirladigin1 goste-
riyor. Bunun, 6nemli yan etmenlerden biri oldugunu unutmayin.
Eger soz konusu iiriin konusunda uzman olan sizseniz ve miisteri
yalnizca genel bir bilgiye sahipse, kullanabileceginiz en giiclii yan
etmen bu olacaktir. Ancak, eger miisteri bu konuda bircok bilgiye sa-
hipse, onu iiriinii kullanirken hayal ettirmeye caligmak, vakit kaybin-
dan ve satig1 kacirtmaktan bagka bir ise yaramayacaktir.

Kisi 0 konuda ne kadar uzmansa, karar vermek icin
o0 kadar fazla bilgiye ve detaya (iiriiniin faydalarina degil)
ihtiyag¢ duyacaktir.
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Insanlar kendilerini sunumda ne kadar bulurlarsa, iiriinii alma ve
sunumu hatirlama olasiliklar o kadar artacaktir.

Miisteriye, iiriinii ya da hizmeti kullanirken hayal ettirmek tiim
reklamlarda bolca kullanilan bir tekniktir, ama eger miisterinin boy-
le bir niyeti yoksa istediginiz hayali yaratin iiriinii satamazsiniz.

Birkag sene once yayinlanan bir reklam bunun en iyi 6rneklerin-
dendi. Iki giizel geng kiz gamurda giiresiyordu. Peki bu ne reklamuy-
d1? Cok az kisi bira reklami oldugunu tahmin edebiliyor. Hangi mar-
kanin reklamiydi? Kimse hatirlamiyor. Bu reklamin, camuru izleyi-
cilerin aklindan silinmez hale getirmekten bagka bir faydasi olmadi.
Hala kimse Miller'in reklami oldugunu bilmiyor.

Neden? Ciinkii izleyiciye iiriinle ilgili hicbir katki saglamamust.
Eger giiresen kizlar mola verip bira i¢cseydi ya da kendilerini bira ku-
tulariyla savunsalardi, izleyicinin aklinda bir seyler kalabilirdi. Ama
reklam ve iiriin arasinda hicbir baglanti olmadig icin basarisiz bir
kampanya oldu.

Miisteriyi sunuma dahil etmenin énemli unsurlardan
biri oldugunu unutmayin.

Peki Miller'in reklam verenleri durumu ¢6zdiiklerinde ne yapti-
lar? Camurda giiresen kizlardan vazgecip, bu kez Pamela Anderson'1
ic camagirlartyla bir odaya koydular. Peki herkesin ilgisini cekecek
kadar seksi olan bu goriintiilerde Miller'a iliskin ne vardi? Pamela bi-
ra i¢iyor muydu? Viicudunda bir Miller dovmesi var miydi? Odada
bir bira sisesi goziikiilyor muydu? Hayir. Pamela'nin tek yaptig1 bas-
ka bir giizel kadinla yastik savagi yapmakti. Ama bu tanitim filmi, 30
saniyelik giizel bir takigma sahnesi olan bir reklamdan &teye gideme-
di ve Miller'a % 1-2'lik bir pazar kaybina mal oldu. Miigteri unutul-
du ve para kazanilamadi.

Peki, bir de basarili bir reklami inceleyelim: Calvin Klein'in, bir-
kac yil 6nce kot pantolonlarini tanitmak i¢in hazirladigi reklam ¢ok
da tartistlmisti. Bu reklamda hepsi 18 yasindan kiiciik goziiken man-
kenler kullanilmigti. Basin bu goriintiiler karsisinda deliye dondii.
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Ama Calvin Klein istedigini elde etmis oldu. 18 yagindaki manken-
lere 14 yasinda siisii vererek o yas grubunun ilgisini ¢cekmis, iistelik
tartisma yaratarak basinda bol bol yer alma firsat1 bulmustu. Gazete-
ler, Calvin Klein'in ilanlarini haberlerine koydukca, sirket de bedava
reklam yapmis oluyordu. Gengler kendilerini reklamda buldu ve aka-
binde kotlara saldirdilar. Boylece Calvin Klein da dahice bir reklam
kampanyasina imza atmig oldu!

Otorite

Bir sunumda giivenilir bir kaynak olarak goriilen kisinin, otorite-
nin, satig yapma olasilig1 daha yiiksektir. Bir sonraki boliimde, sizinle
giivenilirlik iizerine yapilan arastirmalarin sonuglarini paylasacagim.

Miisteriyle konusurken kaynagin, uzmanin siz oldugunuzu belli
etmelisiniz. Ancak kaynagin giivenilir olmasinin, zaten konuyla ilgi-
li uzman olan kisileri etkilemeyecegini unutmayin. Kisa vadede her-
kes uzman olabilir. Uzun vadede uzman oldugunuzu gosterebilirse-
niz, satig1 yaparsiniz.

Bukisiler i¢in 6nemli olan mesajdegil, sizin uzman olmamzdir. Ko-
nuyla ilgisi olmayan miisterilerde ise mesaji 6n plana ¢ikarmak gerekir.

Tahrik

Tahrik, beyinde merkezi konulara olan ilgiyi azaltir, yan etmenle-
rin daha etkili hale gelmesini saglar. Miisterilerinizin ana meseleye
yogunlagmasini istiyorsaniz, tahriki minimum seviyede tutmaya 6zen
gostermelisiniz. Eger yan etmenlere yogunlagmalarini tercih ediyor-
saniz, fazla fark ettirmeden tahrik unsurunu 6n plana ¢ikarmal ve dik-
kati buraya ¢cekmelisiniz. Tabrikin yalnizca cinsel anlamda algilanma-
masi gerektigini, ayn1 zamanda heyecan ya da mutluluk hislerinin 6n
plana ¢ikarilmasi olarak da algilanmasi gerektigini unutmayin.
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Yonlendirme

Ikna etme siirecinde miisterinizin fikirlerini yonlendirebilmeniz
gerekiyor. Amac, karsinizdakinin siz ve normlar arasindaki farki dii-
stinmesini 6nlemek. Ciinkii eger buna baglarlarsa, is, icinden cikila-
maz bir hal alir. Mesela, Kevin Hogan'in diger konugmacilardan far-
ki nedir? Benim konusmalarimin hepsi, onceden hazirlanmadigim
icin, birbirinden farklidir. Her konugsmamda grubu gozeten degisik-
likler yaparim. Digerleri ise, nceden hazirlanmamig numarasi yapar
ve sunumlarinin iginde izleyecekleri yolu kaybedebilirler.

Bu yanit karsimdaki kisiye, “Herkesten tamamen farkli olmadigi-
m1, ama daha 6zel oldugumu” anlatir. Ustelik inandiricidir da. Dola-
yistyla miisterimin diisiincelerini yonlendirerek, onu farkli olduguma
ikna etmig olurum.

Garip Iddialar

Miisteriyi “baglamak” icin beklenmedik, garip iddialarda bulun-
mak itici bir taktik olabilir. Ornek verecek olursak bunlardan bazila-
11 s0yledir:

“Size daha 6nce kimsenin gostermedigi yedi sey gosterecegim.”

“Iste dusakabini eldiven giymeden temizlemek icin ii¢ yontem.”

“Bir daha bankaya gitmeden faturalarinizi nasil ddersiniz?”

Liste

Eger basarili bir otel ya da kres kataloguna bakarsaniz, burada
onlar1 segmekle elde edeceginiz faydalarin bir listesini goriirsiiniiz.
Bunun yaninda ise rakiplerin listesi yer alir ve bu daima katalogu ha-
zirlayan otelinkinden kisadir.

Boylece kargilagtirma, olabilecek en basit ve agik haliyle yapilmis
olur. Biz daha iyiyiz! Liste yontemi, iiriiniiniiziin reklamin: ya da ta-
nitimini yaparken faydalanabileceginiz en etkili yontemlerden biridir.






Etkilemenin
Pivot Noktasi

Giivenilirlik Hissine Sahip misiniz?

Dalai Lama, John F. Kennedy, Ronald Reagan, Bill Clinton, Op-
rah Winfrey, Adolf Hitler, Benjamin Franklin, Usame Bin Ladin...
Hepsi ikna etmenin ustalariydi. Hepsinin amaclarn farkli farkliydi
Ama yine de kitleleri etkilemekte hepsi ¢ok basariliydi. Neden? Gii-
venilirlik. Etkilemek istedikleri kisilerin goziinde giivenilirdiler. Isle-
rini ¢ok iyi biliyor ve yapiyorlardi.

~ Bagkalarin etkilemek agisindan giivenilirlik en 6nemli ortak pay-
dalardan biridir. Giivenilirlik... (O'’Keefe 1990, 181), “ilqti§11}}9 ge-
¢en kisinin s6yledikleri, inanilirligini belirler.” -

Giivenilirlik Pivot Noktasidir

Giivenilirlik 6nemlidir. Etkilemenin pivot, yani eksen noktasidir.
Ne yazik ki, baslangicta giivenilir olmaniz degil, giivenilir izvlenimi
birakmaniz énemli. Etkileyici bir insan olarak algilanmanizda, giive-
nilirligin cok 6nemli bir rolii var. Giivenilirlik ilkin en 6nemli faktor-
lerin bilesiminden olusur.



62 Etkilemenin Pivot Noktas:

Nedir bu faktorler?
1. Yeterlilik

2. Diiriistliik

3. Uzmanlik

4. Sempatiklik

5. Rahatlik

6. Sosyallik

Giivenilirlik bulmacasinin ilk parcasi yeterliliktir. Bu boliimiin ba-
sinda saydigimiz isimleri hatirlayin. Bunlarin hepsi iglerini ¢ok iyi ya-
pan, yeterli kisilerdi. Yeterlilik giivenilirligin temel tasidir. (Yeterlili-
gin iyi degerler, baskalarmin ¢ikarlarini gézetme gibi 6zelliklerle bag-
lantih olmadigina dikkat edin!) Yeterliligi bir siire taklit edebilirsiniz,
ama bu eninde sonunda teste tabi tutuldugunda gercek ortaya ¢ikacak-
tir. Yeterlilik uzmanlik anlamina gelir, niteliklerinizin tamamudir.
Altin Anahtar: Gergek yeterliliginizi artirmak ve yeterli gériinme
seviyenizi artirmak iki farkli projedir: Uzman olmaniz ve uzman go-
ziikmeniz gerekir. Bu iki projeyi aklinizda tutarak yeterliligin yedi
parcasi iizerinde yogunlasmamz gerekiyor. (McCroskey ve Young
1981) Alaninizda deneyimli, bilgili, egitimli, uygun, yetenekli, zeki
ve uzman olmaniz gerekiyor.

Kilit Noktasi: Yeterli olmak ve yeterli goziikmek istiyorsunuz. Ye-
terli olup tersi bir izlenim birakmak isinize yaramaz. Onemli bir eg-
zersiz yapin ve asagidaki 14 soruyu yanitlayin. Acele etmeyin ve ola-
bildigince tarafsiz yanitlar verin. Eger diger sayfalara gecmek yerine
bunu yaparsaniz, ne kadar giivenilir oldugunuzu daha iyi anlayacak
ve bunun iizerinde ¢aligma imkani bulacaksiniz.

Deneyimli misiniz?

Insanlar deneyimli oldugunuzu diigiiniiyor mu?
Bilgili misiniz?

Insanlar bilgili oldugunuzu diisiiniiyor mu?
Kendi alaninizda egitim aldiniz mi?

A
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6. Insanlar egitimli oldugunuzu diisiiniiyor mu?

7. Alanimzda gerekli ozelliklere sahip misiniz?

8. Insanlar buna katiliyor mu?

9. Yetenekli misiniz?

10. Insanlar yetenekli oldugunuzu diisiiniiyor mu?

11. Zeki misiniz?

12. Insanlarda zeki bir insan oldugunuz izlenimini

birakiyor musunuz?

13. Alaninizda uzman misiniz?

14. Insanlarda uzman oldugunuz izlenimini

birakiyor musunuz?

Bu sorulan yanitladiktan sonra kendinize bir yenilenme programi
yapmalisiniz. Eger yeteri kadar deneyimli degilseniz, kurslara giderek
ya da bagka yollarla deneyim edinmelisiniz. Eger insanlar deneyimli
oldugunuz halde bunu anlamiyorsa, sozlii veya yazili olarak ya da
eger ki basarabiliyorsaniz, fark ettirmeden bunu ortaya koymalisiniz.

Altin Rehber'e baktigimizda, ilanlarda giivenilirligi temsil eden
bircok sozciik goriiriisiiniiz.

“Lisanslh.”

“Sertifikal.”

“Doktor.”

“Profesor.”

“27 y1l deneyimli.”

“Harvard mezunu.”

“Siyah kusak.”

“Qdiillii.”

“Uluslararas: tinlii.”

Televizyonda ise diinya starlarimin, giivenilirliklerini biradan
hamburgere, hatta i¢ camasirina kadar her tiirlii markanin reklamin-
da kullandiklarini gorirsiiniiz. Kitaplarin arkasina yazar hakkinda
yazilanlar da buna benzer. Buna “hg@ﬂ;ﬂ(ml” denir. Kendi giivenilir-
liginizi ortaya koymak icin bir bagkasininkinden yararlanirsiniz. Bu
zekice bir yontemdir ve siz de mutlaka denemelisiniz.

Yeterlilik temel tastir. Miisterilerinize fark ettirmeden yeterliligi-
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nizi gosterin. Mesela ofisinizin duvarlarina diploma ve &diillerinizi
asin. Ayrica her bir miisterinizle konusurken, ona bilginizin derinli-
gini hissettirdiginize emin olun. Alaninizda uzman oldugunuzu agik-
¢a ortaya koyun.

ikna etme siirecinde dort faktor vardir. Bunlarm ilk iigii, basari
icin giivenilirlife muhtagtir.

1. Cevre kosullari

2. Ikna edici

3. Mesaj

4. Dinleyici

Elbette giivenilir olmak ve miisteride bu imaj1 yaratmak birbirin-
den cok farkli seylerdir. Giivenilirlik hissi yaratirken kullanilabilecek
bazi1 karakteristik 6zellikleri anlatalim. ikna edici ve giivenilir biri ol-
mak istiyorsaniz, bu 6zellikleri tasimaniz gerekir.

Diiriistliik

Karakter

Iyi niyet

Ozsaygi

Uzmanlik

Yeterlilik

Kalifikasyonlar

Kargimizdaki kisiye giivenilir oldugunuz hissini gecirebilmek i¢in
kullanabileceginiz bazi sozciikler soyle:

Deneyimli

Bilgili

Egitimli

Kalifiye

Yetenekli

Zeki

Uzman

“Televizyondaki gibi

25 yillik deneyimli

”
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Referanslar

Herhangi bir durumda giivenilirliginizi kanitlamak icin dort yolu-
nuz vardir. Bu faktorlerin her biri iki zit kutbu i¢inde barindinir. Tani-
diklarimz, sizi bunlar arasindan ¢ogunlukla hangi kategoriye sokar?

1. D1gadoniikliik 2. Durug
Cesur/cekingen Dengeli/heyecanli
Konugkan/sessiz Rahat/gergin
Agresif/uysal Sakin/tedirgin

3. Sosyallik (sempatiklik) 4. Digerlerine ilham vermek
Yumusak bagli/itici

Neseli/asik suratl
Arkadag canlisi/yabani

Bir kez daha hatirlatiyorum. Bunlar1 okuyup ge¢meyin. Hangi
kategoride yer aldigimiz1iyice degerlendirin ve buna gore bir degisim
programi hazirlayip onu takip edin.

Herhangi bir durumda giivenilirliginizi kanitlamak icin
dort yolunuz vardur.

Giivenilirliginizi Artirmanin Yedi Yolu:
Ikna Etmenin Cekirdegi

Son dénemde yapilan arastirmalar giivenilirligin, herhangi bir ki-
sinin size “evet” demesini saglamak icin anahtar oldugunu gosteri-
yor. Cok az kisi kendi mesleklerinde giivenilirlik sahibidir, ¢iinkii gii-
venilirligin ne oldugunu, buna neden ihtiyaglart oldugunu ve onu na-
sil elde edeceklerini bilmiyorlar.

Asagidaki formiilii bir kenara yazin ve daima yakininizda bir yer-
de tutun. Ister terapist, ister kiiciik dagitimey, ister satig miidiirii olun
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insanlarin sizi dinlemesinin sirr agagida:
: Uzmanlik + Diiriistliik = Giivenilirlik

Bir sirketin Kevin Hogan't konugmaci olarak hangi grupta yer
alan konular i¢in ¢agirabilecegini diisiiniin:

Birinci Grup: Sats, etkileme, pazarlama, viicut dili,

ikna etme, motivasyon, iletisim yontemleri.

ikinci Grup: Otomobilinizdeki yag degistirmenin yollars,
politik olarak dogru konugma yontemleri, hiikiimetin sanata
destegi.

Ne demek istedigimi anliyorsunuz. Kevin Hogan'in birinci grup ko-
nular i¢in konusmaci segilecegini ve basarili olacagini goriiyorsunuz.

Giivenilirlik = Uzmanlhik + Diiriistliik

Ikinci grupta ise hicbir uzmanligim yok, ayrica bunlardan her-
hangi birine ilgi gosterdigimi soylersem pek diiriist¢e olmaz. Yani el-
bette otomobillerin yagi degistirilmeli ve sanattan da hoslanirim,
ama hiikiimetin sanata destegi konusu hi¢ ilgimi ¢ekmez.

Karar verme asamasinda higbir sey giivenilirlik kadar ikna edici
degildir. Sizin buna ihtiyaciniz var, benim de, hatta herkesin giiveni-
lir olmaya ihtiyaci var, yoksa hepimiz yaptigimiz iste er ya da geg ba-
sar1s1z oluruz.

Martha Stewart 6rnegini ele alalim:

Martha Stewart

Bu isim ¢ok kisa zaman Oncesine kadar giivenilir sayiliyordu.
Martha Stewart'in bir televizyon programi, halka agik bir sirketi, ken-
di dergisi ve inanilmaz bir giivenilirligi vardi. Sonra giin geldi bun-
larin hepsini bir anda kaybetti. Borsada usulsiizliik yaptig1 ortaya ¢i-
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kinca hapse girdi. Birkag giin icinde Stewart'in giivenilirligi sifira in-
di. Bugiin Martha Stewart ismine giivenmek ¢ok zor ve giiven olma-
di121 zaman giivenilirlik de olamuyor.

Karar verme agamasinda hicbir sey giivenilirlik kadar
ikna edici degildir.

Anneniz?

Annenizin size, “Biiyiik bir girkette ige gir, sana bir¢cok olanak ve
emeklilik imkanlar1 saglarlar” dedigi giinii hatirliyor musunuz? Peki
ne oldu? 2001 yihinda kriz ¢iktiginda birgok sirket batti. Insanlar is-
siz, evsiz kaldi, hatta bagkalarinin yaptig1 yolsuzluklar ve kotiiye gi-
den ekonomi nedeniyle 6zsaygilarini kaybettiler. Bundan gikaracagi-
niz ders: Her konuda tek bir kisiye giivenmeyin. Anneniz harika bir
anne olabilir; ama bu, is tavsiyeleri konusunda ayn yetenegi sergile-
yebilecegi anlamina gelmiyor.

Oyleyse giivenilirligi artirmanin arastirmalar tarafindan kanitlan-
mis yedi yolu nedir?

Daniel O'Keefe bunlar1 “Ikna Etme” adli kitabinda anlatmist.
Benim biraz degistirdigim kurallar s6yle:

L. Egitiminizi, pozisyonunuzu ve deneyiminizi én plana cika-
rin. Insanlar, daha iist pozisyonda olan (uzman hekim/pratis-
yen), daha iyi egitim almig (profesor doktor/lise mezunu) ve
daha deneyimli (20 yillik deneyim/yeni mezun) kisilere daha
fazla saygi duyuyor. Belki egitim seviyenizi degistiremezsi-
niz, ama pozisyonunuzu ve deneyiminizi farkli lanse ederek
daha pozitif bir izlenim birakabilirsiniz. Asla yalan sdyleme-
meli ya da abartmamalisiniz, ama sahnede var olandan daha
farkl bir acida durmay: deneyebilirsiniz.

2. Akact bir iletigimci olun. Konusmanizi, “Sey” gibi, aray1 dol-
duran sozciikler ya da takilmalar olmadan tamamlayin. S6z-
ciikleri yanlis telaffuz etmeyin. Her takildiginizda bu size ek-
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$i puan olarak yazilir. Akici bir konugmaci metin ya da notlar
kullanmadan mesajimt aktarir. Konunuz, {iriiniiniiz ya da hiz-
metinizle ilgili her seyi bilmelisiniz. Tiim bu bilgileri etkileyi-
ci bir sekilde aktarabilmeniz gerekir ve eger buna hazir degil-
seniz, denemeyin bile.

Konusma lmzimiza dikkat edin. Bu konudaki aragtirmalar
farkli sonuglara isaret edebiliyor. Ama genelde normalden bi-
raz daha hizli konugmaniz tavsiye ediliyor. Bunun nedeni ¢ok
basit: Yeteri kadar hizli konusamamaniz, kargimizdaki kiside
konuyu iyi bilmediginiz izlenimi birakir.

Kamitlara deginin. Insanlara asla bibliyografyasi olmayan bir
kitap almamalarim soylilyorum. Ciinkii boyle kitaplar hayal
iirlinlinden baska bir sey degildir. Kaynak olmamasi, giiveni-
lir olmadigi anlamina gelir. “Daniel O'Keefe'ye gore” demek;
daima “Arastirmalar gosteriyor ki’ demekten daha iyidir. Biri
iyi egitimli oldugunuzu, digeri ise magazin dergilerini ya da
giinliik gazeteleri fazla okudugunuzu gosterir.

Karsi tezlerden de bahsedin. Biitiin iyi konugmacilar, soyle-
diklerinin karg1 tezinden bahsettiklerinde izleyiciyi kazanma
sanslarinin daha fazla oldugunu bilir. Neden? Ciinkii, onlarin
anti-tezi diisiindiikleri esnada bunu sizin giindeme getirmeniz,
tarafsiz oldugunuzu gormelerini saglar. Dinleyiciyi ya da
miisteriyi ne kadar sagirtirsaniz, o kadar puan kazanirsiniz.
Sempatik olun. Bu, karsinizdaki kiginin sizi daha uzman gor-
mesini saglamayacaktir, ama daha diiriist oldugunuzu diisiin-
mesine yardimci olacaktir. Diiriist goziikmenin giivenilirligin
ikinci adimi oldugu diisiiniiliirse, bu ¢ok 6nemlidir. Elbette bir
gecede daha sempatik biri haline gelemezsiniz. Ama lizerinde
calisirsaniz, karizmamzi artirabilirisiniz.

Mizah kullamin... Ama dikkatli olun! Mizah, eger dogru ve
uygun bir ortamda kullanilirsa, iletisimcinin daha diiriist go-
ziikmesini saglayabilir. Biraz mizah, gercekten daha ikna edi-
ci olmaniza yardimeci olabilir. Ama biraz mizah, ¢ok degil.



Etkilemenin
Yeni Prensipleri

Yillardir akademisyenler ve iglerini yaparken 6grenenler arasin-
da cesitli diigmanliklar yasandi. Akademisyenler disar ¢ikip isi yap-
miyor, ama olaylar arastinip inceliyorlar. Isini yaparken grenenler
ise, ki buna satig elemanlar1 da dahil, ne yaptiklarindan emin degil-
ler, ama hangi yontemlerin ise yaradigini biliyor ve buna gére hare-
ket ediyorlar. Iste bu iki diinyay1 bir araya getirdiginizde bu kitap or-
taya ¢ikiyor. Gegtigimiz 20 y1l boyunca tek merakim neyin ise yara-
dig1yd1. Siz de bunu merak etmeseniz bu kitab1 almazdiniz.

Is diinyasinda ve iligkilerde etkilemenin yeni prensiplerine geg-
meden Once sizden kiigiik bir test yapmanizi istiyorum. Bu kitap bo-
yunca bir¢ok test yapma firsati bulacaksiniz. Bu testlerdeki sorular
daha 6nce ¢esitli aragtirmalarda kullanildi. Bunlari yanitladik¢a nasil
diisiindiigiiniizii fark edeceksiniz ve kitabin sonuna dogru insanlarin
genelde nasil diisiindiiklerini ve karar verdiklerini anlamaya baslaya-
caksiniz. Sonug olarak tiim bu yeni bilgileri daha etkili olmak icin
kullanmay1 6greneceksiniz.
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Soruyu Nasil Soracaksimz?

Yeni bilgiler havuzuna atlamadan 6nce Kahneman ve Tversky
(1984) tarafindan gelistirilen bir karar verme oyunu oynayacagiz.
Asagidaki senaryoyu okuyun ve degerlendirme boliimiine bakmadan
once yanitlarinizi bir kenara yazin.

Yaklasik 600 kisiyi 6ldiirecegi tahmin edilen bir salgin hastaliga
karg1 hazirlandigimzi diigliniin. Hastalikla miicadele icin iki farkh
program lizerinde duruluyor. Bu iki programla ilgili bilimsel veriler
ise goyle:

* A programi uygulanirsa 200 kisinin hayat: kurtulacak.
* Eger B programi uygulanirsa iigte bir ihtimalle herkes
kurtulacak, tigte iki ihtimalle kimse kurtulamayacak.

Hangisini tavsiye edersiniz? A programini mi, B programini mi1?
Yanitiniza karar verince bir kenara yazin ve okumaya devam edin.
Iki alternatif daha var.

* C programi kabul edilirse 400 kisi 6lecek.
» Eger D programi kabul edilirse tigte bir ihtimalle
kimse 6lmeyecek, ticte iki ihtimalle herkes olecek.

C ve D programuyla ilgili tercihinizi bir kenara yazin ve okuma-
ya devam edin.

Kahneman ve Tversky, deneklerin % 72'sinin (bu durumda dok-
torlar) “kesin olan segenegi” yani A programini, “riskli bir kumar”
olarak gordiikleri B programina tercih ettiklerini gordii. Ancak soru
diger tiirlii soruldugunda tam tersi bir yanit aldilar. Deneklerin %
78'i, B segenegiyle hemen hemen ayni olan D'yi segti (C segenegi de
A ile hemen hemen ayni). i

Diger bir deyisle, A secenegini tercih eden birinin normalde C se-
¢enegini tercih etmesi, B'yi secenin de D segenegini tercih etmesi ge-
rekir. Ancak climlelerin farkl sekilde kurulmasi, dolayisiyla farkli
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bir perspektiften yansimalar1 insanlarin diisiincelerini ve kararlarin

_da etkiliyor._
Kaybetme Korkusu-Kazanma Thtimali

Etkilemenin Anahtari: insanlarin cogunlugu sahip olduklari bir se-
yi kaybetmemek i¢in, sahip olmadiklarn bir seyi kazanmak adina har-
cayacaklarindan daha fazla caba sarf edecektir.

Etkilemenin Anahtari: Kaybetme korkusu, bir¢ok kisi i¢in kazan-
ma ihtimalinden daha kuvvetli bir motivasyondur.

Daha fazla kanita mi ihtiyaciniz var?

Princeton Universitesi uzmanlari, bir grup 6grenciden tiyatroya
gittikleri anda biletlerini kaybettiklerini fark ettiklerini hayal etmele-
rini istedi. Bagka bir bilet almak i¢in 10 dolar daha dderler mi?

Ikinci bir gruptan tiyatroya gittiklerini, ama biletlerini heniiz al-
madiklarin1 diigiinmeleri istendi. Tiyatroya vardiklarinda 10 dolar
kaybettiklerini fark ediyorlar, bileti yine de alirlar m1?

Bu aragtirmada 10 dolarin1 kaybeden deneklerin % 88'i bilet ala-
caklarini sOyledi, daha once aldiklar bileti kaybeden deneklerin ise
yalnizca % 46's1 tekrar 10 dolar 6deyip bilet alacaklarini s6yledi.

Insanlarin sizden bir sey almasinin veya herhangi bir secim yap-
malarinin temelinde mantikli ya da rasyonel herhangi bir gerekce bu-
lunmuyor.

Mantiginiz size insanlarin en iyi iiriinii almak isteyeceklerini soy-
liiyor.

Boyle bir sey yok.

Insanlarin sizden bir sey almasimin veya herhangi bir secim
yapmalarumin temelinde mantikl ya da rasyonel herhangi
bir gerek¢e bulunmuyor.
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Mantiginiz size, insanlarin miimkiin olabildigi kadar fazla sece-
nek istedigini ve bunlarin arasindan mantikli bir se¢im yaptigini soy-
liyor.

Higbir sey gercekten bu kadar uzak olamaz.

Size bir sey itiraf edecegim. Ben de tamamen mantikli degilim.
20 yildir emniyet kemeri takmadim. Uvey babam bir trafik kazasin-
da az kalsin 6liiyordu. 1979 yilinda bir traktér otomobiline carpti ve
o emniyet kemeri takmiyordu. Eger emniyet kemeri taksaydi, oto-
mobilin i¢inde Sliimiine ezilecekti. Emniyet kemeri olmadigi i¢in 6n
camdan 42 metre ileriye firladi ve zor da olsa hayatta kaldi... Ama
hayatta kaldi. Bu olay benim yillarca emniyet kemeri takmamama
neden oldu. Ama ¢ocuklarima emniyet kemerlerini taktirtyorum, hat-
ta emniyet kemerlerini takmazlarsa otomobili hareket ettirmiyorum.
Sizce bunun neresi mantikla ilgili?

Simdi tiim bunlarin sizin alimlarinizi, satiglarinizi ve ikna yetene-
ginizi nasil etkiledigine bakalim.

Secim Ozgiirliigii mii, Satis Engeli mi?

Daha da enteresan bir arastirma kisa siire 6nce Stanford Univer-
sitesi tarafindan yayimlandi. Arastirmacilar bir markette iriin stand-
lart kurdu. Bir standa 24 ¢esit, digerine ise alt1 gesit regel yerlestiril-
di. Tahmin edeceginiz lizere regellerden tadanlarin % 601, 24 gesit
recelin oldugu stand: tercih etti. Yalmzca % 40', alt1 ¢esit recelin ol-
dugu standa gitti.

Peki bunun sok edici tarafi ne?

* Alt1 gesit recelin tanitildig: standa gidenlerin
% 30'u en az bir regel ald1.

* 24 cesit recelin oldugu siand1 tercih edenlerin ise
yalmzca % 3'li regel aldu.

Bunun bir¢ok anlamu var. Regel, din, es ve is se¢iminde se¢enek-
lerin sayisi arttiginda diisiinsel uyumsuzluk dedigimiz durum ortaya
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cikiyor. Iki veya daha fazla diisiince ya da inanci1 esdegerde goriip,
hangisini sececeginizi bilememeniz durumuna, diisiinsel uyumsuz-
luk deniyor. Bu durum kisiyi elbette cok bunaltiyor. Insanlar secenek
ister, bu kendilerini 6zgiir hissetmelerini saglar. Ama eger ¢ok fazla
secenek sunarsaniz, donakalir ve ne yapacaklarin sasirirlar.

Bu durumun en gegerli oldugu yerlerden biri kumarhanelerdir.
Bahisciler hangi numaraya, hangi renge, hangi ata para yatiracakla-
rina karar verene kadar delirirler. Se¢imi yaptiktan sonra dogru karar
aldiklarindan emindirler. Ama paralarin1 kaybederlerse, “Boyle ola-
cagini biliyordum. Kendimi dinlemeliydim” derler.

Aymni sey aligveriste de ¢cok yasanir. Mavi mi, kirmizi mi, siyah m1
karar veremezler. Ne yapacaklarini bilemeden dylece durular. So-
nunda bir renge karar verirler ve icleri rahatlar.

Cok fazla segenekle kars1 karsiya olduklarinda bir¢ok kisi ne ya-
pacagini sasirip adeta paralize olur. Bunalan kisiler sonunda hepsin-
den vazgecme yoluna giderler. Hi¢bir sey yapmayarak durumu erte-
lemeyi tercih ederler.

Eger bir kigiye, “Bu 100 renk secenegi arasindan istedigin rengi
segebilirsin” derseniz, biiyiik ihtimalle panik olur. Insanlar bu kadar
¢ok secenekten birini tercih etmeye alisik degildirler. Ne yapacakla-
rina karar veremeyeceklerdir. Ama eger, “Dort renk segenegimiz
var” derseniz, karsimizdaki kisi cok daha rahat tercih yapacaktir.

Secenek verilmesi yerine karara yonlendirilmeyi tercih etme du-
rumu, beyin yikama ve ani doniisiimlerle olur. Burada uygulanabile-
cek tek bir dogru yol ve ideoloji var ve diger hepsi yanlis. Bu yon-
tem, diisiinsel uyumsuzluk durumunu ortadan kaldiriyor ve Eric
Hoffer'n soziinii ettigi Ger¢ek Inanan'y yaratiyor.

Anahtar Soru: Diisiinsel uyusmazlikla ilgili yeni bllgllerIHIZI sa-
tis ve ikna etme siirecinde nasil kullanacaksiniz?

Cok fazla secenekle karsi karsiya olduklarinda bir¢ok kigi
ne yapacagini sagirip adeta paralize olur.
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Hizh Bir Ozet

1. Insanlar yonlendirilmek isterler. Bilincaltlarina hitap ederek
onlar1 yonlendirebilirsiniz.

2. Insanlar kontroliin kendilerinde olduguna inanmak isterler ve
bunu hissettiklerinde daha mutlu olurlar.

3. Secenekleri hizli ve kararl bir sekilde azaltirsaniz, insanlarin
diisiinsel uyusmazlik durumundan kurtulmalarint kolaylasti-
rrsiniz.

4. Miisterilerinize daha az secenek sundugunuzda karinizin arta-

cagini unutmayin. Yeni model otomobiller 64 degil, yedi renk
secenegiyle cikiyor.

5. Cok fazla segenek, insanlarin donakalip ne yapacaklarin sa-
sirmalarina neden olur. Daima, onlari en iyi secime yonlendir-
mek icin hazirlikli olun.

ik 10.000 Dolarhk Anahtarimz: (“10.000 Dolarlik Anahtar” diger
“Anahtarlar’dan daha 6nemlidir, ¢linkii bunlarin degeri ne kadar ko-
lay uygulanabildikleriyle 6l¢iiliiyor.)

Insanlar, bagka insanlanin sahip olduklar: seyleri isterler:

ikinci 10.000 Dolarhk Anahtarimz: Insanlar sahip olduklar seyle-
rin degerini abartirlar.

Dort yasindaki tiim ¢ocuklar odadaki en degerli oyuncagin diger
cocugun elindeki oldugunu sdyleyecektir.

Daima uzun vadeli diisiiniin. Miisterileriniz sizden rehberlik bek-
lerler ve alinan sonuglar1 daima hatirlarlar.

En Iyisi Benimki
Bu boliimiin baglarinda insanlarin biiyiik ¢ogunlugunun alim tercih-

lerini (daha dogrusu neredeyse higbir tercihlerini) mantik yoluyla yap-
madigina deginmistik. Gercekte, bunun tam tersi oldugunu gordiiniiz.
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1. Insanlarn, bir teklifin nasil sunulduguna (pozitif veya negatif)
baglh olarak karar aldiklarim gordiiniiz.

2. Ayrica biletini kaybeden bir kisinin tiyatroda ikinci bir bilet
almayacagini, ama parasim kaybeden bir kiginin bileti alaca-
g1 gordiiniliz. “Paraya” sahip olmakla “bir olaya” sahip ol-
mak cok farkli seyler.

3. Insanlarin, ¢ok segenek yerine az segenek oldugunda alim
yapma olasiliklarinin arttigini kesfettiniz.

Bunlarin higbiri bir sey alip almamamuzi etkilememeli, ama etki-
liyor. Yalmizca bu ii¢ basit kurali nygulamak bile, satiglarimizi % 15-
25 oraninda artirmak, alma, 6deme tarzlarinizi ve genel olarak duru-
munuzu degistirmek i¢in yeterli olmali. Peki bdyle paradigmalar ye-
rinden oynatan veriler kargisinda ne yapabiliriz?

Bir terapist ya da satig eleman1 olarak (okuyucularimin biiyiik bir
boliimiinii bu iki meslekten gelenler olusturuyor), insanlarin tutum-
larim degistirirseniz, davramglarimi da degistirebileceginizi diisiinii-
yor olmalisiniz. .. Hatta tutum degistirmenin ikna etmek, hareketleri
degistirmenin ise itaat ettirmek oldugunu diisliniiyorsunuzdur.

Ama belki, tam tersini aklimza hi¢ getirmediniz: Once hareketi
degistirin, sonra tutumu sonsuza dek degigtirebilirsiniz. Tutumu
uzun siireli degistiren bazi bagsarili davranis degisikliklerini ele ala-
lim. Insanlar, “hareketlerinin sorumlulugunu iizerlerine almaya” bag-
ladiklarinda hem davraniglari, hem de tutumlarn degismeye baglar.
Hatta arzu ettikleri bir seye sahip olduklarinda, bu ister bir fikir, ister
bir esya olsun gercekten ¢ok daha kiymetli oldugunu diisiiniirler.

Insanlar, “hareketlerinin sorumlulugunu iizerlerine
almaya” bagladiklarinda hem davramglar,
hem de tutumlar: degismeye baglar.

Fransiz pazarlama profesorii Ziv Carmon ve MIT hocalarindan
Dan Ariely, Duka Universitesi'nde okuyan 100 6grenciyi iki gruba
boldii. Bir gruba, iiniversite basketbol liginin final magi biletleri igin
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en fazla ne kadar 6deyecekleri soruldu. Ikinci gruptan ise, bu bilete
sahip olduklarini diisiinmeleri ve satacaklar en ucuz fiyat: sdyleme-
leri istendi. Ortalama satig fiyat1 1500 dolardi. Bileti isteyenlerin soy-
ledigi fiyat ise ortalama 150 dolardi. Satanlar biletlerinin, muhtemel
alicilarin diisiindiigiinden 10 kat daha degerli olduguna inaniyordu.

(Acaba abartili fiyatlandirma, 6grencilerin bileti sattiktan sonra
buna tekrar sahip olmayacaklarimi diisiinmelerinden mi kaynaklani-
yor? Okumaya devam ettiginizde hakli oldugunuzu goreceksiniz.
Kaybetme iggiidiisti karar asamasinda biiyiik rol oynuyor. Geregin-
den biiyiik bir rol...)

Sahip Olma Etkisi

Bu etkiden yillardir yararlaniliyor. Satig sektoriinde herkes “ko-
pek yavrusu” teknigini bilir: Eger iiriinii kisa siireligine de olsa miis-
terinin evine ya da ofisine sokabilirseniz, satig yapma olasiliginiz ar-
tar. Neden? Ciinkii tipk1 bir kopek yavrusunu eve aldiginizda oldugu
gibi, bir seye sahip oldugunuzda onu magazadaki halinden daha de-
gerli goriirsiinliz. Bunu yaptiginiz anda {iriiniin insan zihnindeki de-
geri bir anda artar. Zihindeki bu deger magazadaki etiketten ¢ok da-
ha yiiksektedir, dolayisiyla miisteri iiriinii hemen alir. Peki insan bey-
nindeki bu gariplikten hangi pazarlama teknikleri satis yapmak icin
yararlaniyor? g

* Sanat galerileri
» Ofis malzemeleri saticilar
* Dergi tiyelikleri

Bu etkiyi o kadar ¢ok sirket kullaniyor ki, hala kullanmayanlarin
olusu oldukga sagirtici... Burada bizim i¢in anahtar nokta, miisteri-
nin iiriine sahip olmasina izin vermeden bu etkiyi nasil kullanabile-
cegimiz olmali!
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Sizin Hayatinizdan

Belli bir cemaat ya da gruptan birileri sizi toplantilarina hi¢ davet
etti mi? Eger bu daveti kabul ettiyseniz, bunu biiyiik ihtimalle kibar-
lik olsun diye yapmigsmizdir ve toplantinin sonunda fikriniz degis-
memistir. Ama bir siire sonra bu grubu sevdiginizi diisiinmeye basla-
diniz ve onlara katilmaya karar verdiniz. Biraz daha zaman gectigin-
de, bu yeni grubun tam da size gore oldugundan emin oldunuz.

Boyle gruplar genellikle sizden inanglarinizi ya da diisiincelerini-
zi degistirmenizi istemezler. Sadece denemek i¢in toplantilardan bi-
rine katilmanizi ve ¢aligmalariny, diisiincelerini incelemenizi isterler.

Beyin komik bir organ. Bir gseyleri yapmaya basladiginizda bun-
lara aligtyorsunuz ve bu hareketleri yapamamak sizde bir bosluk his-
si birakiyor. Dolayistyla tutumunuz da degismeye basliyor.

Tiim bunlarin iyi ya da kotii oldugu soylenemez. Yalnizca, bir ha-
reketi benimsediginizde bunun bakis aginizi nasil degistirebilecegini
gostermek istedim. Aslina bakarsaniz tutumlart ve bakis agilarini de-
gistirmek i¢in belli davraniglari veya torenleri tekrarlamaktan daha iyi
bir yol olamaz. Torenler tutumlarin degismesinde 6zellikle etkilidir.

Anahtar Soru: Insanlar, goriislerini ya da inanglarim1 degistirmeye
itmeden davraniglarini degistirmeye nasil ikna edersiniz?

Diinyada, i¢imizdeki genetik kodlara ulagarak iiriinlerini almamizi
saglayabilecek birkag tane milyar dolarlik girket var. Simdi bu milyar
dolarlik sirketlerin bazi sirlarini 8grenmek iizeresiniz. Diinyanin en iyi
reklam kampanyalan yalnizca davraniglarimizi degil, degistirilmesi
imkansiz olan bir seyi de, DNA'miz1 da hedef aliyor. Bu akil okuma
tekniklerinin her birinin nasil islediginin bilimsel yanini uzun uzun an-
latmayacagim. Zaten bu bilgi ansiklopedilere ancak sigabilir. Bunun
yerine, bu teknikleri satigta nasil kullanabileceginizi 6greneceksiniz.
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Diinyanin en iyi reklam kampanyalar: yalnizea
davramglarimizi degil, degistirilmesi imkansiz olan bir seyi
de, DNA'muzi da hedef aliyor.

Toplumdaki herkesin yiyecege, giyecege, siginacak bir yere ihti-
yaci vardir. Dogarken bu ihtiyaglar icimize adeta iglenmistir. Hayat-
ta kalabilmek icin yemek yemeye, soguk havalarda giysilere, kendi-
mizi giivende hissetmek i¢inse siginacak bir yere ihtiya¢ duyariz.
Bunlar diginda dogustan gelen ¢ok az ihtiyacimiz vardir. Ancak bii-
yiidiikce, miisterinizin davraniglarin1 ve aligkanliklanni yonlendiren
bir¢ok egilim ortaya ¢ikar.

Yalmzca Miisteriye Degil,
Daha Biiyiik Degerlere Hitap Etmelisiniz

Genlerimiz, yalmzca kendimizi korumak i¢in degil, par¢asi oldu-
Sumuz daha biiyiik grubun cikarlarim1 da diisiinmemiz i¢in program-
lanmigtir. Hatta cogu zaman genetik olarak, grubun ¢ikarlarini kendi
giivenligimizin iistiinde tutmaya egilimliyizdir.

Bir adamin kiiciik bir ¢ocugu kurtarmak i¢in yanan bir binaya gir-
digi gibi haberleri mutlaka okumugsunuzdur. Bu yalmzca bir feda-
karlik degil, ayn1 zamanda genlerimiz tarafindan bize dikte edilen bir
harekettir. iginde bulundugumuz gruptaki diger kisilere goz kulak ol-
mak bizde ¢ok giiclii bir diirtiidiir.

Neredeyse tiim insanlar,

* Kendilerinin
* Ailelerinin

* Gruplarinin
* Toplumun

* Tanri'min

cikarlarim korumak i¢in programlanmustir.
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Satis elemanlarinin yaptig1 en biiyiik hata, iirlinlerinin yalnizca
miisterinin isine nasil yarayacagini anlatmalaridir. Oysa liriinlerinin
miisterinin ailesi, ¢calisanlari, ¢evresi, cemaati, toplumu agisindan ne-
den daha iyi olduguna deginmeleri gerekir. Hatta Tann bile burada
devreye girebilir. 1998 yilinda yapilan bir arastirmada, beynin belli bir
boliimiiniin yalnizca kutsal konularda aktif hale geldigi ortaya ¢ikti.

Eski bir McDonald's reklaminda bu genis ¢evreye hitap edilmesi-
nin iyi bir 6rnegi vardi. Reklamda yorgun bir adam gosteriliyor, ar-
ka fonda da, “Bugiin molay1 hak ettin, dyleyse haydi kalk, dogru
McDonald's'a” diyen bir sarki ¢aliyordu. Ancak, reklamin miisterile-
ri etkileyen boliimii bu degil, reklamdaki adamin otomobiline binip
ailesiyle beraber McDonald's'a gitmesiydi.

Ahstirma: Bir kisiyi motive etmek i¢in genelde duygusal gerekgele-
rin genislemesini saglamamz gerekir. Uriinleriniz ya da hizmetiniz
icin bunu nasil yapabileceginizi diisiiniin.

Rekabet Genlerden Gelen Bir Hayatta
Kalma Yontemidir

Evrimsel psikoloji, bireyler ya da gruplar arasindaki rekabetin,
toplumda kazananlar ve kaybedenleri se¢cmenin dogal yolu oldugunu
gosterdi. Miisteriyi ikna etmeye calisirken, iiriiniiniize sahip olmanin
ona toplumda, ait oldugu grupta ya da rakipleri karsisinda avantaj
saglayacagim hatirlatin. Bireyin amaci rekabet ederek hayatta kal-
maktir. Diinyanin en iyi yaris¢ilarinin en zengin bireyler oldugu soy-
lenebilir. Bill Gates, Ted Tumer, Warren Buffett... Bunlarin hepsi
cok iyi insanlar, ama ayn1 zamanda ¢ok iyi rekabet ediyorlar. Bill Ga-
tes pazarda kendine pay aramuyor, en iyi iirlinleri kabul edilebilir bir
fiyatta sunarak, pazarin tamamina sahip olmak istiyor. Microsoft bu-
nu harika iiriinler sunarak yapiyor. Siz de miisterinizin rekabetci ya-
nina hitap edip iyi iiriinler sunarak ayni sonucu alabilirsiniz. Ama
dikkatli olun. Rakipleriyle yarigsmaya karar verenlerin, sosyal ¢evre-
lerinde sayginliklarin yitirdikleri kanitlannug bir gercek.
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Diinyamn en iyi yaniscilarimin en zengin bireyler oldugu
soylenebilir.

Ahstirma: Rekabetin, toplumda basariy1 ya da basarisizligi getiren
genetik bir 6ge oldugunu aklinizda tutarak asagidaki sorular dikkat-
lice yanitlayin.

1. Kendi sektoriiniizii rekabet ve miithis iiriinler yoluyla
yonetmek, sizin ve ailenizin sosyal durumunu nasil etkiler?

2. Miigterilerin zirvede olma arzusunu kullanarak, iiriin ya da
hizmetinizin daha fazla satmasini nasil saglarsiniz?

3. Rekabet¢i olmak yasam kalitenizi nasil etkiler?

Biiyiik Sayilar Prensibi

Deliligin bireylerden ziyade gruplarda goriildiigii artik herkes ta-
rafindan biliniyor. Normal insanlarin bir¢ogu asla masum insanlara
kar topu atmaz. Derbi magindaki yogun duygular nedeniyle, rakip ta-
kimin taraftarini 6ldiiren bir kisi tek baginayken boyle bir hareketi as-
la yapmaz. ’

Tiim profesyonel konugmacilar bir grubu ikna etmenin, birebir
konustugunuz bir bireyi ikna etmekten daha kolay oldugunu bilir.
Grup halindeki insanlarda gecici olarak da olsa bir zeka eksikligi ya-
sandig1 sdylenebilir. Grubun genel goriigii hakim olur ve insanlar ne
duyarlarsa kabul ederler. Bir¢ok insan ¢obanini bekleyen koyun gibi-
dir.

Bilimsel aragtirmalar, bir grupta ne kadar ¢ok insan varsa, grubun
liderinin sdylediginin uygulanma olasiliginin o kadar arttigini1 goste-
riyor. Ilging olansa, insanlarin genellikle grup kargisinda konugmak-
tan ¢cekinmeleri. ..

Insanlar bir gruba girdiklerinde hayvanlara benzerler. Ancak
gruptaki herkesin her zaman yiizde yiiz ayni fikirde olmasini bekle-
yemezsiniz. Daima grup diislincesinin digina ¢ikan, itiraz eden biri-
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leri olacaktir. Bu kisilerin itirazlarin1 dikkatle ve saygiyla dinleyin,
bunlara sayg1 gosterdiginizi belli edin ve sunumunuza devam edin.
Genellikle ¢cogunlugun dedigi olacaktir. Asagidaki kurallan uygular-
saniz, grup satiglarinda neredeyse her zaman bagarili olacaginizi soy-
leyebiliriz.

On Dokuzuncu yiizyildan kalma su sozii hatirlayin: Ling edenle-
rin say1st ne kadar fazla olursa ling o kadar vahsetli olur. Duygusal
bir ¢ilginlik hali yasayan kisiler tiim etik degerlerini kaybederler. Bu-
nu yasadiginiz deneyimlerden hatirlamaya calisin.

Grup icindeki kisiler, genelde grubun geri kalaninin bilincdislart
tarafindan yonetilir. Bilingdisinin ortalama yasi alti yasinda bir ¢o-
cuk kadardir. Bu, bilin¢disinda biiyiik bir bilgi birikimi olmadig1 an-
lamina gelmez, bilakis ciddi bir birikim vardir. Ancak bu bilingdigi-
nin, mantikla hareket eden bilince gore ¢cok daha duygusal ve tepki-
sel oldugu anlamina gelir. Grup i¢indeyken biling devre dis1 kalir, bu
da etik davranan satig elemanina ya da etik davranmayan dolandiri-
ciya birgok firsat saglar.

‘“Hepimiz Birini Sevmeye
Ihtiya¢c Duyari1z” Prensibi

Tiim insanlar arzu edilmek ister. Bilimsel ve tibbi arastirmalar, is-
tenmedigini hisseden kisilerin gelisimlerinin her yonden olumsuz et-
kilendigini gosteriyor. Fiziksel, psikolojik ve duygusal gelisimin ta-
mami kisginin istendigini hissetmesiyle dogrudan baglantilidir. Boyle
bir istekleri ya da ihtiyaglari olmadigini sOyleyen insanlar diipediiz
yalan soyliiyorlardir ya da ruhsal bozukluklari vardir. Bu ihtiyag gen-
lerimize programlanmustir.

Tiim insanlar arzu edilmek ister.
Karsinizdaki kisiye yalnizca miigteri olarak degil, ona bir insan

olarak da ilgi gosterdiginizi hissettirmelisiniz. Insanlar samimi ilgiyi
fark ederler ve bunu hissettiklerinde satig agisindan biiyiik yarar
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olan, 6miir boyu siirecek bir iligkinin tohumlan atilmig olur.

Tibbi bir aragtirmada, (Ryan ve Lynch 1989) “samimi ve anlam-
11 bir iligkiye sahip olamamanin” kalp krizinin en énemli nedenleri
arasinda oldugu goriildii. Bu bize ihtiyaclarin genlerimizde olduguy-
la ilgili ne anlatiyor? Sevgi, sefkat ve iligkilerden fiziksel olarak et-
kileniyoruz.

Doktor Dean Ornish yakinligin insanlar1 gergek anlamda iyilesti-
rebilecegi, sevdiklerinden ayrilmanin ise oldiirebilecegi iizerine bir
dizi aragtirma yapti. Bu biyolojik veriyi anlamak insanlar1 giiclii bir
sekilde etkilememizi saglhyor, oyle degil mi?

Algtirma: Bu ozelliklerden faydalanan iiriin ya da hizmetleri sirala-
yin. (900'li hatlar, internetteki sohbet siteleri...)

Dokuz Altin Anahtar

Bu boliimde neler 6grendiniz? Gelin gézden gecirelim. ..

—

Insanlar tercihlerini teklifin yapilma sekline gore belirler.
2. Insanlar kaybetmenin 6niine gegmek adina, kazanmak igin
harcadiklarindan daha fazla ¢aba sarf ederler.

3., Saug: ve itaati artirmak i¢in segenek sayisini azaltin.

4. Tutumu ve bakis acisim degistirmek icin 6nce davraniglar
degistirin. '

5. Insanlar sahip olduklan seyin degerini oldugundan
fazla tahmin ediyor.

6. Aile, toplum, Tanr1 gibi daha yiiksek degerlere hitap etmek,
bireye hitap etmekten daha etkilidir.

7. Insanlar resmi olmayan hiyerarsinin zirvesinde

‘ olmak isterler.

8. Bir grubu etkilemek, bireyi etkilemekten daha kolaydir.

9. Insanlar bir grubun pargasi olmak icin birgok seyi gbzden

cikaracaktir.



Omega
Stratejilerine Giris

Omega stratejilerine baslamadan 6nce bir IPQ testi yapmanizi is-
tiyorum. (Sizi yeteri kadar meraklandirmay1 basarabildim mi?)

Gegen boliimde bazi hayali senaryolarda ne yapacagimzi diisiin-
menizi istemistim. Simdi ise ikna etmenin prensiplerini ne kadar an-
ladiginiz1 ve uygulayabildiginizi merak ediyorum.

Ikna Etme ve Etkileme Katsayimz1 (IPQ) Test Edin

Uriinlerinizi, hizmetlerinizi ve diisiincelerinizi kendinizin suna-
bilmesi harika olmaz miydi1? Boylece digerleri otomatik olarak dev-
re digt kalirdi. Oniimiizdeki aylarda internet sitemde (www.kevinho-
gan.com) bununla ilgili daha detayl bilgi yayinlayacagim, ama su
anda sahip oldugunuz bilgileri test etmek icin IPQ testiyle baslaya-
lim. Bunu ¢6zmek i¢in kagida, kaleme ve yalnizca bes dakikaya ih-
tiyacinz olacak. Tiim yanitlarimizi yazmamz ¢ok 6nemli. Nedenini
birazdan anlayacaksiniz.


http://www.kevinho-gan.com
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Bir CD calar almay: planladiginizi, ama heniiz markasina ve-
ya modeline karar vermediginizi diisiiniin. Bir elektronik eg-
yalar magazasinin Oniinden gecerken vitrinde popiiler bir
Sony CD c¢alarin indirime girdigini ve 99 dolara satildigim
goriiyorsunuz. Bunun, standardinin ¢ok altinda bir fiyat oldu-
gunu biliyorsunuz.

A. Son donemde yapilan aragtirmalar deneklerin yiizde kagi-
nin indirimdeki Sony CD calar1 aldigin1 gosteriyor?

a) % 24

b) % 48

c) % 59

d) % 66

B. Aragtirmalar deneklerin yiizde ka¢inin diger markalarla il-
gili de bilgi edinmek icin biraz daha bekledigini gosteriyor?
a) % 76

b) % 52

c) % 41

d) % 34

Yine ayni durumu diisiiniin. Ancak bu kez magaza daha kali-
teli olart Aiwa marka CD ¢alart 159 dolara satiyor. Sony'nin-
ki gibi bu da, modeliyle ve kalitesiyle karsilagtirildiginda, ¢ok
ucuz bir fiyat.

A. Arastirmalar deneklerin yiizde kacinin indirimdeki Sony
CD calar aldiginm1 gosteriyor?

a)% 11

b) % 27

c) % 39

d) % 51
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B. Aragtirmalar deneklerin yiizde kacinin indirimdeki Aiwa
CD calan aldigim gosteriyor?

a) % 11

b) % 27

c) % 39

d) % 51

C. Aragtirmalar deneklerin yiizde kacinin diger markalarla il-

gili de bilgi edinmek i¢in biraz daha bekledigini gosteriyor?

a) % 62

b) % 50

c) % 46

d) % 10

(Eger yalnizca bu iki sorunun yanitim biliyorsaniz, bu bile insan-

larin satin alma aligkanliklartyla ilgili ¢ok bilgili oldugunuzu goste-
rir. Ama daha da fazlasim 6grenebilirsiniz. Uglincii soruya gegin.)

3. Kahneman ve Tversky tarafindan yapilan bir aragtirmada
(1984) deneklerden, 169.99 dolarlik bir Minolta X-370 model
fotograf makinesi ile 239.99 dolara satilan Minolta Maxxum
3000i arasinda bir tercih yapmalan istendi. Deneklerin yiizde
kag¢1 Minolta X-370'i tercih etti?

a) % 10
b) % 30
c) % 50
d) % 70

4, Ayni aragtirmacilar bir bagka grup denege ligiincii sorudaki
modellerin yam sira bir de 469.99 dolar etiketli Minolta
7000i'yi teklif ettiler.

A. Deneklerin yiizde kacgi X-370'i secti?
a) % 21
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b) % 31
c) % 41
d) % 51

B. Deneklerin yiizde kagit Maxxum 3000i'yi secti?
a) % 47
b) % 57
c) % 67
d) % 77

C. Deneklerin yiizde kag¢i Minolta 7000i'yi secti?
a) %2

b) % 12

c) % 22

d) % 32

Yeni, daha pahali ve biiyiik ihtimalle daha kaliteli olan iigiincii
iirlinlin sahneye ¢ikmasi bireylerin tercihlerini etkiliyor. Bunu bil-
mek, insanlarla iletisim kurabilmek ve onlar1 ikna etmek i¢in ¢ok bii-
yiik 6nem tasiyor.

Puanlama X
Soru Yanut Puan (yanit dogruysa)
1A % 66 3
1B % 34 3
2A % 27 4
2B % 27 4
2C % 46 5
3 % 50 4
4A % 21 4
4B % 67 4
4C % 12 4
Toplam 35
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Degerlendirme:

30+ puan Siiper. Etkilemenin dinamiklerini ¢ok iyi anlamigsimz.
Tebrikler! %10'Tuk en iyi dilim i¢indesiniz.

20-29 puan Fena sayilmaz. Etkilemenin bazi temel prensiplerini
anlamigsiniz ve icgiidiileriniz kuvvetli. Kendinizi gelistirebi-
lirsiniz.

11-19 puan Endigelenmeyin. Satis ve pazarlama sektorlerinde ca-
listigimiz kisilerin %50'sinden fazlasi bu gruba giriyor. Yalmiz
degilsiniz.

10- puan. Satis ve pazarlama alaninda ¢alisanlarin neredeyse %30'u
bu kategoriye giriyor. Bu kitap hem gelirinizi, hem hayatiniz1
degistirecek.

Sizin de bildiginiz gibi, birinci sorunun cevaplarina Aiwa segene-
gini eklemek insanlarin se¢im yapmasini zorlastirdi, ne yapacaklari-
m bilemedikleri i¢in deneklerin % 46's1 secimlerini erteledi. Uriin al-
maya karar veren % 50'lik dilim arasinda ise iki markayi tercih eden-
lerin sayis1 neredeyse esitti.

Ugiincii soruda ise deneklerin ucuz ya da kaliteli fotograf maki-
nesi almaya esit miktarda egilimli olduklar1 goriildii. Ancak, ¢cok pa-
hali olan makine de segeneklerden biri haline geldiginde, deneklerin
cogunlugu fiyat1 ortalama olan lirlinii tercih etti.

Dikkat edin: Bir¢ok arastirma, kataloglarda ¢ok pahali bir iiriin
oldugunda, en ¢ok, ondan bir sonra gelen ikinci pahali iiriiniin alin-
digu gosteriyor.

Iliskilerde, Iste ve Hayatta Direnci Azaltmak

Merakiniz1 yeteri kadar ayakta tuttum. Omega stratejisi nedir?

Omega stratejisi, tamamen mesajiniza gosterilen direnisi kirma-
vt hedefler, ancak teklifinizi daha degerli kimak gibi bir islevi de
yoktur. '

Genelde daha ikna edici olmanin ve itaat ettirmenin iki yontemi
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vardir. Ya teklifinizi daha ¢ekici hale getirirsiniz, ya da karginizdaki-
nin direncini kirarsiniz. Satis ve pazarlama diinyasindaki birgcok ki-
tap, teklifi daha cekici hale getirmekle ilgilenir. Oysa bu kitap size di-
renci kirmanin yolunu gosterecek. Bu daha 6nce pek islenmig bir ko-
nu degil. Bu nedenle, farkli agilardan anlatilan sasirtic bilgileri kav-
ramak i¢in, biraz ¢aba sarf etmeniz gerekiyor.

Birileri size en son ne zaman “Senin yerinde olsam”, “Bence s0y-
le yapmalisin”, “Sunu yap”, “Bunu yaparsan ise yarayacaktir” diye
baslayan bir konusma yapt1? Peki siz onlarin soylediklerini yaptiniz
mi? Biiyiik ihtimalle bu tavsiyelerin hicbirini uygulamadiginiz gibi,
aksine tam tersini yaptiniz. Buna “zithk tepkisi” ya da tibbi adiyla
“reaktans” denir. Bu boliimde okuyacaklariniz, zitlik tepkisinin ya da
reaktansin miktarim ve siddetini nasil azaltacaginizi anlatiyor. Bunu
anlamak ¢ok kolay degil, ama 6niimiizdeki birkag¢ sayfa boyunca ba-
na dikkatinizi verirseniz, 6grendikleriniz kargisinda saskina done-
ceksiniz. Bu bir soz! Eger bu sayfalari okumazsaniz, hayatiniz bo-
yunca bu tavsiyeleri iligkilerinize, isinize ve hayatinizauygulayama-
mis olmanin pismanligin1 yagayacaksiniz.

Ya teklifinizi daha cekici hale getirirsiniz,
ya da karsinizdakinin direncini kirarsiniz.

Hayatim boyunca yaptigim is; saglik, para ve mutluluk dogrultu-
sunda sizin, kendimin, miisterilerin, toplumun, kisacas1 herkesin zih-
nini etkilemekle ilgili oldu. Siz de ben de, insanlarin X ve Y secenek-
leri arasinda belki de hayatlarini degistirecek se¢imi yapma siirecle-
rine hayranlik duyuyoruz.

Bazen fazla diisiinmeden neden “hayir” deyiverdigimizi acgikla-
madan Once, sizinle bir hikaye paylagmak istiyorum. Bu hikayede,
“Imkam1 yok” diye baslayan diisiincenin bir insanin hayatin nasil de-
gistirebildigini goreceksiniz.

1998 yiliydi. Archie Levine kiigiik bir dernegin yillik toplantisini
organize ediyordu. Seattle'daki bu toplantiya benim de konugmaci
olarak katilmamu istedi. Archie bana fiyat: sdylediginde aninda, “Uz-
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giiniim bunu yapamam” dedim. Aklimdan gegen ise “Imkansiz” soz-
cligiiydii. Ama bir siire sonra bagka bir nedenden dolay1 bu toplanti-
da konugmay1 kabul ettim. Eger orada konugmay1 kabul edersem,
Microsoft Word'iin yaraticist ve “Aklin Viriisii” adli kitabin yazari
Richard Brodie'yle tanisma f1rsat1wj}akalayacag1m1 0grendim. Onun-
la tamismak icin sabirsizlaniyordum. Ben onun kitabimi ¢ok sevmis-
tim ve o da bana telefonda, “Tkna Etmenin Psikolojisi”” adl1 kitabima
bayildigini soylemisti.

Seattle’a gidiyordum, ama para yiiziinden degil. Ciinkii bu kii¢lik
demek benim standart iicretimi bile kargilayamyordu. Seattle'a ginme-
min tek nedeni Richard ile tanigip yemek yiyecek olmamdi. Elbette top-
lantida diger yerlerdekinden daha diisiik bir performans sergilemeye-
cektim. Richard ile aksam yemegi yemek gibi bir motivasyonum vardi.

Richard'la tanistigimiz anda birbirimize kanimiz 1sindi. Tanigtig1-
miz giinden bu yana ii¢ kitabim hakkinda, arka kapakta yayinlanan
tavsiye yazilarindan yazdi; “Zirveye Konusarak Cikin” adl kitabi-
min ise Onsoziinii yazdi.

Ayrica Seattle'da, daha sonra birlikte iki kitap yazacagim kadinla
tamgtim. Mary Lee, ¢ok iyi ve ¢ok zeki bir yazar. Katkida bulundu-
gu kitaplar, en favori kitaplarim haline geldi. Bana Seattle'da egitim
seminerleri baglatmam konusunda da yardimci oldu ve toplantiya,
hala projelerimde beraber ¢alistifim Ron Stubbs, Bev Bryant, Kathe-
rin Scott gibi degerli 6grenciler getirdi.

Ug yil sonra Richard'la Las Vegas'a yaptigim bir gezide, “Satisin
Incili” adli kitabin yazari Jeffrey Gitomer ile tamistim. Birbirimizi
cok sevdik ve son kitabimin 6nsoziinii o yazdi. Kendisi ABD'nin en
iyi ve en ¢ok kazanan konugmacilarindan biridir.

Kisacas1 Archie Levine'nin 1998 yilinda beni aramasi tiim haya-
tim degistirdi.

Anahtar: Bu teklife ilk tepkim “Imkansiz” olmustu. Kétii para veri-
yorlardi, konusacagim yer orta sinif bir salondu, profesyonel agidan
bakildiginda bu toplantida ¢ekici, ilging hicbir sey yoktu. Hayaflmm
en iyi kararimi almak icin ihtiyacim olan bilgiye, ancak birkag¢ hafta
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sonra sahip oldum. Sizce de, aldiginiz kararin en iyisi oldugundan
emin olmak gerekmiyor mu?

Iki Tip Direnc

Genelleme yaparsak iki tip diren¢/direnme oldugunu soyleyebili-
riz. Birincisi reaktans, yani sahsi tercihinize ya da Ozgiirliigiiniize
miidahale eden herhangi bir seyi aninda geri cevirme. Ikincisi ise, bir
taleple ilgili alacaginiz karardan pismanlik duyacaginizi diisiinmek.

* insanlarin ¢ok kiiciik bir boliimiiniin ellerindeki piyango biletini,
bunun icin 6dedikleri parayla degisecegini biliyor muydunuz? Oysa
piyango bileti en iyi ihtimalle 6dediginiz paranin yarisi kadar deger-
li. (Bunu agiklamasi biraz zor ama, eger 10 milyon dolar degerinde
piyango bileti alsaydiniz, bundan en fazla 5 milyon dolarlik piyango
kazanirdiniz. Yani paranin yarisini kaybetmis olurdunuz.)

O halde insanlar neden ellerindeki piyango biletinden vazgecmek
istemiyorlar? Bu korkung yatirnmdan neden kopamiyorlar?

Ciinkii insanlar, vazgectikleri bilet piyangoyu kazanirsa duyacak-
lart miithig pismanhg: diisiinliyorlar. Boylesi bir durumda kendileri-
ni ¢ok kotii hissederler. Bu duyguyla yasamak istemeyecekleri igin
de bileti tutuyorlar. Kisi, “Bu bilete 6dedigim 1 dolan geri alip bilet-
ten vazgecersem ve eger ikramiyeyi bu bilet kazanirsa kendimi aptal
gibi hissederim” diye diisiiniiyor.

Bu durumda bilet pozitif bir sey olarak algilaniyor ve pismanlik
da bu pozitif seyi kaybetmenin iiziintiisiinii anlatiyor.

Simdiki boliim, insanlarin “hayn™1 “evet”e cevirmelerini nasil
saglayacaginizi anlatiyor.

Ahsarma: Asagidaki sorular yanitlayin ve ciimle i¢indeki kavram-
larin farklarini belirlemeye c¢aligin:

Reaktans ve muhtemel pismanlik arasindaki fark nedir Bu iki kri-
tik kavram sizin hayatuuzi nasu etkiliyor?
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Direnci Omega Stratejileriyle Kirmak

Etkilemeyle ilgili simdiye kadar 6grendiklerimizden, insanlarin
¢ogu zaman nedenini bilmeden “hayir” dediklerini biliyoruz.

Etkileme agisindan baktigimizda 6nemli olan, bu “hayir” reaksi-
yonunun meydana gelmemesini saglamak; eger bu yamti alirsak da
etkisini en hizli bicimde ortadan kaldirmak. Ciinkii insanlar, bir ko-
nuyla ilgili fikirlerini ne kadar fazla insanla paylagirlarsa, bunu de-
gistirmek o kadar zorlagir.

Insanlar, bir konuyla ilgili fikirlerini ne kadar fazla insanla
paylaswrlarsa, bunu degistirmek o kadar zorlagr.

Burada Tutarhilik Yasasi devreye giriyor. Tutarlilik Yasasina gore
insanlar, daha 6nce soyledikleriyle uyumlu olduguna inandiklarn ge-
kilde hareket eder. Sosyal psikoloji alaninda bunu kamtlayan birgok
aragtirma yapild.

Daha da ilginci ise, Tykocinski ve Pittman'in yaptig1 bir aragtir-
mamn (1998) sonucu: Insanlar bir kez kacirdiklan bir firsati, biiyiik
ihtimalle ikinci keresinde de kagirir. Daha 6nceki davraniglart onun
icin onciiller olusturur. Kisi bir olanag: kagirdiginda, bunun sonucu
ne kadar olumsuz olursa olsun, gelecekte de aym sekilde hareket
eder.

Yani insanlar genelde ¢ikarlarina olan bir seyi, sirf daha 6nce ge-
ri ¢evirdikleri i¢in yine istemeyeceklerdir.

Arkansas Universitesi'nden Doktor Matthew Crawford, yapacag
aragtirma i¢in bir odaya onunla caligan asistanlarindan birini oturttu.
Daha sonra denekler teker teker odaya girdi. Asistan, denekleri sii-
rekli kendi sectigi futbol takimu igin bahis oynamaya ikna etmeye ¢a-
listyordu. “Kesinlikle X takimini se¢melisin!” diyordu.

Crafword, bu aragtirmada ¢ok ilging bazi seyler 6grendi.

Deneklerin yarisindan X'i segmeleri istendi ve onlara Y'nin ka-
zanmast halinde mi, yoksa Y'yi secip X'in kazanmasi halinde mi da-
ha pisman olacaklan soruldu. Sonugta deneklerin ¢ogu eger Y'yi se-
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cip de kaybederlerse daha ¢ok iiziileceklerini sdyledi. Zaten aralarin-
dan % 73'ii asistana ayak uydurup X takimin segti.

Ancak, deneklere kaybetmeleri halinde kendilerini nasil hissede-
cekleri 6zellikle sorulmadiginda sonug daha farkliydi. X'i secenlerin
orant % 24'te kald1.

Pigman olup olmayacaklarini diigiinmediklerinde, insanlarda ku-
tup etkisi ya da diigiinsel reaktans dedigimiz durum ortaya g¢ikiyor.
Surf birileri onlara bir seyi yapmalarini sdyledigi icin otomatik olarak
“haynr” diyorlar.

Crawford'un aragtirmasinin son agamasinda tiim deneklere seg-
tikleri takimin kaybettigi soylendi. Sonug: Asistanin sdyledigi takimi
tercih edenler, zit yonde karar verenlerden ¢ok daha fazla iiziildii.
(Insanlar gelecekteki duygularini tahmin etmekte pek basarih degil!)

10.000 Dolarhk Anahtar: Deneklerin pismanlik unsurunu degerlen-
dirmesini saglamak, direncin kirllmasina ve itaatin artirilmasina yol agti.

Ne diigiindiigiiniizii biliyorum! Insanlarin negatif unsurlara yo-
gunlasmasim saglamak (“Hayir. Ben ozgiir bir insanim! Istedigimi
yaparim!”), direng gosterdikleri seyi segmelerini nasil sagliyor?

Bu ¢ok mantikl1 bir soru. Gergek su ki, insanlar aslinda ayak uy-
durmayi, uyum gostermeyi tercih ederler. Clinkii secimleriyle ilgili
pismanlik yasamak istemezler. Dolayisiyla yapabilecekleri en iyi
sey, ayak uydurduklar1 ve uydurmadiklan hallerde ne olacagini dii-
stinmektir. Bu iki durumu da degerlendirdiklerinde, boyun egme ola-
siliklan biiyiik oranda artar.

Odada ikna etmeye ¢alistigimiz denekle ayni goriiste oldugunu id-
dia eden bir asistanin bulunmas ve denegin yargisini savunmast isimi-
ze yarayabilir. Asistan, “Daha neyi sececegime karar vermedim. Ama
ben Ozgiir bir insanim, istedigimi secerim” dediginde, denek kendini
mecburiyetten kurtulmusg hisseder. Bdylece reaktans ortadan kalkar.

Crawford'a gore; bu durumda deneklerin, asistanin ilk soyledigi
takimi segme olasiligl, se¢im Ozgiirliigii hi¢c olmayan gruba gore ar-
tiyor. Reaktansi artirmak, sonra da neredeyse yok denecek bir sevi-
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yeye diisiirmek, kendi istediginiz se¢imi kabul ettirmeyi kolaylastirir.
Bu ikna siirecinin dort adimdan olustugunu soyleyebiliriz:

Kisinin “dzgiir secim” hakki tehdit ediliyor.

Bu tehdidin yarattig1 duygularin iizerine gidiliyor.
Tehdit ortadan kaldiriliyor.

Gelecekte duyulacak pismanlik veya 6zgiirliigiin tehdit

-

edilmis olmasi durumu dile dokiilerek ikna etme siireci
tamamlaniyor.

Onemli olan, kisinin bilingsizce gosterdigi reaksiyonu hizla asip,
biling diizeyindeki olas1 pismanlikla ilgili diisiincelerini harekete ge-
cirebilmek. Bunu yaparak karsimizdaki kisinin bizim istedigimiz se-
yi segmesini saglayabiliriz. Bunun icgiidiilere ters oldugunu diigiine-
bilirsiniz, ama ani bir “hayir” yanitinin 6niine gecmek icin en iyi
yontem oldugu kesin!

Bu bizi Crawford'un sorguladigi, yanmtladigi, benim de iizerine
kendi yorumlarimi ekledigim bir noktaya getiriyor.

Bilin¢dislart insanlar1 neden boyle davranmaya itiyor?

Crawford'a gore genel gecer kural olarak; 6zerk bir kiiltiire sahip
olma, bagimsizlik, kendi kararlarini kendi verme gibi degerler insan-
lara ¢cocukluktan itibaren Ogretiliyor.

Buna katiliyorum, ama bence bu tepkinin genetik bir yam da var.
Kapana kisilan bir hayvan ya savasmaya, ya da kagmaya caligir. Bu
insanlardaki otomatik “hayir” yanitinin karsihigidir.

Bir hayvan olarak insan da kistirildiginda “hayir” diyecektir. Ama
birileri ona gelecekle ilgili diistincelerini; kendi isteklerini gergekles-
tiremediginde pisman olup olmayacagini sorarsa, biiyiik ihtimalle bu
hislerden korkup “evet” diyecektir. Bilincin, bilin¢disini kontrol
edip, olasiliklar tepkisel moddan ¢ikarak degerlendirme ihtimali da-
ha yiiksektir.

Birg¢ok kisi, yanlis karar aldiklarinda kendilerini nasil hissedecek-
lerini tahmin etmekte pek basarili degildir. “Bundan ¢ok pisman ola-
cagim” dedikleri bir durum baglarina geldiginde boyle hissetmeyebi-
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lirler. Bu kuralin tek istisnasi, siirekli gelecegi diisiinen ve bununla il-
gili planlar yapan kisilerdir. Aragtirmalar, bu kisilerin gelecek yillar-
daki duygularini1 daha rahat tahmin ettiklerini gosteriyor. Ama bu ki-
siler azinlikta. Bu nedenle, biri size gelecekte kendini nasil hissede-
cegini sOylediginde, bunun kesin bir veri olmadigini, yalnizca bir
tahmin oldugunu aklimzdan ¢ikarmayin.

Bircok kisi, yanhs karar aldiklarinda kendilerini nasu
hissedeceklerini tahmin etmekte pek basaril degildir.

Omega Stratejilerinde Uzman Olmak

Bagka bir IPQ (Etkileme ve Ikna Etme Katsayisi) testini ve bu
yolla etkilemenin yeni yollarin1 6gretmenin tam zamani!

1. Ogrencilerin dilenci gibi davrandiklar bir deneyde,
dilendikleri para miktarinin belli olmas1 onlara daha m az,
daha m1 fazla kazandirr?

2. Birileri daha 6nce onlardan faydalandiysa, insanlarin “hayir”
deme olasilig1 artar mi, azalir mi1?

3. Otellerdeki bellboylar daha iyi hizmet verdikleri icin daha
iyi bahsis alirlar m?

4. Garsonlar bahsislerini artirmak icin ne yapabilirler?

5. Baz1 garsonlarin digerlerinden daha fazla bahsis almasinin
en Onemli ii¢ nedeni nedir?

6. Erkeklerin yiizde kag1 genel ortalamadan daha ¢ekici

' olduklarim diigiiniiyor?

7. Kadinlarin yiizde kac1 genel ortalamadan daha cekici
olduklarim diisiiniiyor?

8. Genel ortalamadan daha gekici olan erkek ya da kadinlarin

kazanci, ortalama gekicilikteki hemcinslerine gére nasil
degisiyor?
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Bonus Soru: Hesapla birlikte bir parca ¢ikolata getiren garsonun bah-
sisinde nasil bir degisiklik olur?
Iste yanitlar ve onlan destekleyen arastirmalar:

1. Ogrencilerin dilenci gibi davrandiklar: bir deneyde, dilen-
dikleri para miktarinin belli olmasi onlara daha mi az, daha
mi fazla kazandirir?

Dilenci rolii yapan 68renciler, para istemedikleri denemelerin %
44'tinde para aldilar. 1 cent istediklerinde bu oran % 64'e cikti. Ama
37 cent gibi daha kesin bir miktar sdylediklerinde, nlerinden gecen-
lerin % 75'i para verdi. Bu bize neyi gosteriyor? Talep ne kadar ke-
sin olursa, istediginizi elde etme sansiniz o kadar artiyor. Ciinkii kar-
st koymasi zorlagiyor!

2. Birileri daha dnce onlardan faydalandiysa, insanlarin®ha-
yir” deme olasiligi artar nu, azalir mui?
“Insanlar bir kez kandirildi m1 direncleri artar. Hileleri gormek ve
bunlardan korunmak, insan davranigini etkileyen en giiclii etmenler-
dendir.” (Brad Sagarin, Northern Illinois Universitesi)

3. Otellerdeki bellboylar daha iyi hizmet verdikleri i¢cin daha
iyi bahgis alirlar mi?

Arastirmada; ¢antalari odaya tasidiktan sonra (1) televizyon ya da
termostatin nasil ¢aligtigin1 gostermek, (2) perdeleri agmak ve (3)
miigterilere buz getirmeyi teklif etmek bellboylarin bahsisini iki kat
artirdi. Arastirmada; bunlar1 yapanlar ortalama 4.77 dolar bahsis,
yapmayanlar ise 2.40 dolar bahsis aldi. Miisterilerin erkek, kadin,
geng ya da yagh olmasi sonucu etkilemedi. (Lynn ve Gregor 2001)

4. Garsonlar bahsiglerini artirmak igin ne yapabilirler?
1991-1992 yillar arasinda bir Meksika restoraninda 207 giin, bir
Cin restoraninda da 148 giin boyunca miisterilerin bahsis aligkanlik-
lar1 incelendi. Garsonlar, masaya gitmeden Once miisterivi egilerek
mi, yoksa dik durarak mu karsilayacaklarina yazi tura atarak karar
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veriyorlardi. Daha sonra, gittikleri masanin 6dedigi hesabi ve bahsig
tutarini not ediyorlardi.

Meksika restoranindaki garsonlar, miisteriye egilerek kendilerini
tanittiklarinda bahsislerinde 1.22 dolarlik bir artig gordiiler (bahsis
oranlari hesabin % 14.9'undan % 17.5'ine ¢ikt1). Cin restoranindaki
garsonlar da aldiklar1 bahsisi 72 cent arttirdilar (bahsis oranlar1 hesa-
bin % 12'sinden % 15'ine ¢ikt1). (Lynn ve Mynier 1993)

5. Bazt garsonlarin digerlerinden daha fazla bahsis almasinin
en dnemli ii¢ nedeni nedir?

Bir Meksika restoranindaki garsonlarin fotograflari ¢ekildi ve on
tarafsiz jiiri iiyesi tarafindan ¢ekici olup olmadiklan degerlendirildi.
Ayni garsonlar, yeteneklerini belirtmeleri gereken bir anket doldur-
dular. Restoranin miidiirii ise alti hafta boyunca bu garsonlarin ne ka-
dar bahsig aldiklarint not etti. Hesaplamalar yapildifinda gekici, ye-
teneklerini basarili bir sekilde anlatan ve yerine gére uygun davra-
nanlarin ¢ok daha yiiksek bahsis aldig1 ortaya ¢ikti. Cekiciligin, ka-
din garsonlar i¢in; yetenekierini iyi anlatabilmenin ise erkek garson-
lar icin daha avantajli oldugu goriildii. (Lynn ve Simons 2000)

6. Erkeklerin yiizde kagt genel ortalamadan daha ¢ekici ol-
duklarwu diisiiniiyor?
7. Kadinlanin yiizde kagt genel ortalamadan daha c¢ekici ol-
duklarim diisiiniiyor?
Michael French'in, “Cekici Kadinlar Daha Cok Kazamyor” adli
aragtirmasina gore, her iki cinsin kendi goriintiileri hakkindaki dii-
siinceleriyle ilgili veriler soyle:

Erkek Kadin
Ortalama tistii 47 33
Ortalama 49 ' 61

Ortalama alt1 4 6
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8. Genel ortalamadan daha cekici olan erkek ya da kadinla-
rin kazanci, ortalama cekicilikteki hemcinslerine gore nasil
degisiyor?

Michael French'in arastirmasi, genel ortalamanin iistiinde gozii-
ken kadinlarin, hemcinslerine gore % 8 daha fazla kazandigim gos-
terdi. Erkeklerin ¢ekici olup olmamalanyla ilgili elimizde bu tip ve-
riler bulunmuyor.

Bonus soru: Hesapla birlikte bir parca cikolata getiren garso-
nun bahsisinde nasil bir degisiklik olur?

Monmouth Universitesi uzmanlarindan David Strohmetz igin ga-
lisan bir garson, New Jersey'deki bir restorantta 80 masaya, yani 292
kisiye hesabi gétiiriirken ya hi¢ ¢ikolata vermedi; ya bir par¢a, ya da
iki parca verdi. Hi¢ ¢ikolata gotlirmedigi masalardan hesabin %
19'u, bir parca gotiirdiigii masalardan % 22'si, bir parga gotiiriip ikin-
ciyi teklif ettigi masalardan ise % 23'li kadar bahsis ald1

Alisairma: Bu bilgileri is hayatiniza ve iligkilerinize uygulayabilece-
giniz ii¢ yol nedir?

Insanlar bir kez kandwridd: mu direngleri artar.
Brad Sagarin

Gelecegin Simdideki Giicii

Alfa stratejileri teklifi daha ¢ekici hale getirir.

Omega stratejileri ise direnci azaltir.

Direng, bir depo su gibi, bitirilip yeniden doldurulabilecek bir
seydir.

Bir arastirmada dgrenciler, doldurduklan anketlerden yola cikila-
rak “lyimser” ve “siipheci” olarak iki gruba boliindii. Daha sonra bu
iki grup da dorde boliindii.
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Bu gruplara, bir se¢ime katilan tanimadiklart yedi adayin 6nemli
konulardaki diigtincelerini anlattiklar1 yedi klip gosterildi. Bir gruba
sadece ilk klibe, diger ii¢ gruba ise sadece son klibe dikkat etmeleri
sOylendi. Son ii¢ grubun ikisine, son klipten once Fiji Adalar ile il-
gili bir video gosterildi. Bu gruplardan birine Fiji ile ilgili pozitif dii-
stinmeleri, digerine ise Fiji'ye yapilacak bir seyahatte kotii gidebile-
cek seylerin bir listesini ¢ikarmalan sdylendi. Bunun ardindan tiim
deneklerden se¢im adaylarinin kliplerini elestirmeleri istendi.

Iyimser denekler ilk klibe baglangicta tepki gosterdigi halde, si-
rasiyla izlemeye devam ettikce daha az elestirel bakmaya basladilar.

Son klibe gosterilen tepki ise Fiji Adalar ile ilgili goriislere gore
degisti. Eger o6grenciler Fiji Adalari'ni elestirmeleri istenen grupta
idiyse son aday1 begendiler, Fiji Adalar ile ilgili olumlu diisiinen
grupta idilerse son aday1 begenmediler.

Siipheci 6grencilerin tavri ise daha farkliydi. Onlar en az ilk aday1
elestirdi ve adaylarin klipleri devam ettik¢e onlarin da elestirileri artti.
Fiji Adalari ile ilgili filmin onlarda herhangi bir etkisi goriilmedi.

Anahtar: Direng kaynaklarini kullanp bitirmek, dolayisiyla insanla-
rin mesajiniza daha az direng gostermesini saglamak miimkiindiir.

Abhgtirma: Miisterilerinizleiligkilerinizde direnci erkenden yikip, on-
lar1 ikna etmeyi nasil bagarirsiniz?

Zaman Perspektifini Kullanmak

Ikna etmenin en 6nemli kurallarindan biri, insanlarin zamana ba-
kis agisin degistirmektir. “Insanlarin zamana bakis agilar1 degisti-
ginde, bir seyle ilgili duygular da degisir ve bu farkli secimler yap-
malarini saglar.”

Dogrusu bagta; etkileme ve ikna etmeyle ilgili iizerinde fazla du-
rulmamig bu bilgiyi fark ettigimde, etkileme sanatindaki en 6nemli
parcalardan birini tek bagima buldugumu zannettim.

Ama Steven Sherman, Matthew Crawford, Allen McConnell gi-
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bi isimlerin arastirmalarini inceledigimde, zaman kavramina degin-
diklerini gordiim. Bu nedenle onlarin ¢aligmalarinin da bu alanda
¢ok fazla 6neme sahip oldugunu itiraf etmeliyim.

Satig yapmaya ilk basladigimda miisterilerden, benden gelecekte
bir sey edinme sozii almalarinin onlar1 uzun stireli olarak baglamak-
ta ¢cok onemli oldugunu gordiim. Aldiklar iiriiniin gelecekte onlari
nasil mutlu edecegini anlatmak ise satiglarimt artirdi.

Bagis kampanyalan yiiriitiirken ise, insanlara bugiin verdikleri ka-
rardan dolay1 gelecekte kendilerini ok mutu hissedeceklerini anlatma-
nin, bagislart ciddi oranda artirdigini fark ettim. Tek sorun, zaman pers-
pektifiyle ilgili bu goriislerimi, yalmzca gozlem ve deneyimlerimden
yola ¢ikarak anlatmig olmamdi. Elimde bilimsel veriler bulunmuyordu.

Bugiin, hem bilimsel arastirmalar, hem de gercek hayattaki dene-
yimlerimiz, kisinin zaman perspektifini kaydirmanin, etkileme ve ik-
na etmede en giiclii araglardan biri oldugunu gosteriyor.

1985 yilinda hayat sigortas1 satarken miistakbel miisterilerime,
oldiiklerini ve eglerini parasiz biraktiklarim diisiinmelerini isterdim.
Giin gelip eslerinin kiray1 6deyememesi, cocuklarinin okula gideme-
mesi ¢ok kotii bir senaryo olmaz miydi? Sonra eslerine doniip, “Ken-
disi burada degilken bile, sizin giivenliginiz ve rahatiniz i¢in her se-
yi yapacak bir kocaniz var. Cok sanslisiniz” derdim.

Ustelik bunda samimiydim. Hayat sigortasi olmayan bir anne-ba-
banin ¢ocugu olmanin zorluklarini ¢ok erken yaslarda 6grendim. Ha-
yat sigortast yillik primlerinin ne kadar diisiik bir iicret olabilecegini
diisiiniirseniz, miisterilerime gelecekte, onlarin 6liimiinden sonra ya-
sanacaklan tahmin etmeleri konusunda uyarmakta ¢ok hakli oldugu-
mu goriiyorum.

Bir satig elemani olarak bunu yapan tek kisi ben degilim. Bircok
kisi, karar verme agamasinda olanlara yardimci olmak adina bunu ig-
giidiisel bir sekilde yapmistir. Bir¢ok kisi bunu manipiilasyon araci
olarak kullanmis, azinlikta kalan kesimse gercekten umursadig icin
bu yolu tercih etmigtir. Bir sey kesin: Miisterilerinizden gelecegi ha-
yal etmelerini istemek, anlagsma saglamanin en giiclii ve etkili yolla-
rindan biridir.
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Miisterilerinizden gelecegi hayal etmelerini istemek,
anlagma saglamanin en giiclii ve etkili yollarindan biridir.

1996 yilinda hipnozda kullanilmak iizere bir yontem gelistirdim.
Yontem biiyiik 6l¢iide miisterinin “gelecege giderek”, yasamlarinin
kendilerine sunacag giizellikleri ayrintili bir sekilde hayal etmeleri-
ne dayaniyordu. Amagc; olumlu, gercekci ve inanilir bir gelecek ha-
yali kurarak geriye doniip bakmalarini ve bu olumlu duruma ulaga-
bilmek i¢in ne tiir adimlar atmalar gerektigini planlamalarini sagla-
maktt. Bu yontemin sonuglari, tahminlerimin de 6tesinde yararl ol-
du. Bununla birlikte bu yontemin basarili olduguna dair elimizde bi-
limsel kanitlar yok.

Daha geleneksel yaklagimlarda her zaman igin etkili olan ve ol-
mayan yontemleri belgelemeye gayret edilir. Benim bu yontemi ge-
listirdigim donemde bunu dogrulayacak mevcut bir aragtirma yoktu.

Bu agidan Sherman, Crawford ve McConnell'in beni dogrulayan
caligmalarina minettarim.

Bu 6nemli bilim adamlarinin yant sira Robert Cialdini de kitligin,
insanlarin bugiinkii bir teklifi kabul etmezlerse gelecekte segim 6z-
giirliiglinii kaybedecekleri fikriyle benzerlikleri iizerinde ¢aligti. Bir
seyi kabul ettirmek i¢in kithik ve korkunun kullanilmasinin ¢ok giic-
lii yontemler oldugu biliniyor.

Anahtar: Aragtirmalara gore, basarili etkileme yontemleriyle birles-
tirildiginde korku, ¢ok etkili bir ikna arac1 oluyor. Ama eger diger et-
kileme yontemleri yetersiz ya da basarisiz olursa, korku kutup etki-
si, yani reaktans yaratiyor. (Witte ve Allen 2000)

Kutup etkisi veya reaktansin, yani otomatik olarak “hayir” den-
mesinin Oniine bagka nasil gegilebilir?

Daha o6nce de belirttigimiz gibi, kisilerden gelecekleriyle ilgili
tahminlerde bulunmalarini istemek, ¢ok etkileyici bir ikna etme yon-
temi. Bir kisiye ne yapacagin sdylemek yerine, ki bu genelde dog-
rudan “hayir” yanitinin gelmesine neden olur, birinin onlardan bir
sey yapmalarini istemesi halinde bunu yapip yapmayacaklarini sor-
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mak ¢ok daha etkili bir yontemdir. Bu, Sherman'in {izerinde ¢alistig1
ana stratejilerden biri oldu.

Crawford da gelecek teorileriyle ilgili baz1 aragtirmalari derinle-
mesine inceledi. Aragtirmacilar, deneklerden bir aksamiistlerini yar-
dim kuruluslarina ayirmalarini istedi. Deneklerin yalnizca % 2'si bu-
nu kabul etti. Aragtirmacilar bir bagka gruba, birinin onlardan bir ak-
samiistlerini yardim kuruluglarina aymrmalarini istemesi halinde ne
yapacaklarini sordu. Deneklerin % 40" “evet” diyeceklerini belirtti.
iki hafta sonra, bu gruptaki kisiler aranip, onlara yardim kurulusun-
da calisip calismayacaklan soruldu. % 38'i olumlu yamt verdi. Bir-
¢ok arastirma, bir seyi yapip yapmayacaklari sorulan bireylerin, vak-
ti geldiginde bu seyi yapmay1 kabul etmesinin daha yiiksek bir olasi-
lik oldugunu gosteriyor.

Bireyler gelecekleri soz konusu oldugunda kendi inanglar1 ve ha-
yallerinden de etkileniyorlar. A takiminin B takimini nasil yenebile-
cegi soruldugunda, mac1 gercekten A takiminin kazanacagin diigiin-
meye bagliyorlar. Ayn: etki, diger deneklerden B takiminin A takimi-
n1 nasil yenecegiyle ilgili fikir yiiriitmeleri istendiginde de goriiliiyor.

Sherman ayrica, gelecekteki basarilaryla ilgili tahminde bulun-
malar1 istenen deneklerin zamaminin, tahmin firsatinin taninmadig:
deneklerden daha basarili oldugunu ortaya c¢ikardi.

Genelde pozitif bir gelecek hayal edenler, bunun ziddin: diisii-
nenlerden daha basarili oluyor. Yani karsimizdaki kisinin otomatik
olarak “hayir” demesini engellemek, yalmzca onu istediginiz seye
ikna etmenizi saglamiyor, onun gelecegi icin de faydali oluyor.

Genelde pozitif bir gelecek hayal edenler, bunun ziddim
diigiinenlerden daha bagarili oluyor.

Son olarak yaklasik 20 y1l 6nce yapilan bir bagka arastirmada
Gregory, Cialdini ve Carpenter insanlara kablolu televizyon yayini
sahibi olmay1 ne kadar istediklerini sorduklarinda, bunu istediklerini
sOyleyenlerin sonradan kablolu televizyon alma olasiliklarinin artti-
g1 gordiiler.

-
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Kanitlar ¢ok kuvvetli. Insanlarin gelecegi hayal etmesini sagla-
mak onlarin, sizin istediginiz yonde secim yapmasi adina hem sim-
di, hem de gelecekte cok kuvvetli bir arag.

Alistirma: Miisterilere gelecegi hatirlatma teknigini iginizde ve ilig-
kilerinizde nasil kullanabilirsiniz?

Etkileme Sanatinin Ustas1 Olmak

Kargilikhlik ilkesinin etkili oldugunu bilmekle bunu ne zaman ve
nerede kullanacagini bilmek baska bir seydir. Birilerinden bir sey ri-
ca etmenin etkileme agisindan 6nemli bir adim oldugunu bilmek, bu
ricayl ne zaman ve nasil yapacaginizi bilmekten ¢ok daha kolaydir.
Size hem bazi teknikleri kullanarak karsimizdakini nasil ikna edebi-
leceginizi, hem de asla yapmamaniz gereken seyleri gosterecegim.

Herkes annesinden, “Oglum (kizim) bunu yaparak kendini oldii-
riiyorsun” lafin1 duymustur ve sonra gidip tam da annesinin hakkinda
uyari yaptigi seyi yapmigtir. Ciinkii anne bu ciimleyi sdylerken bircok
kisi gibi etkilemenin en 6nemli araclarindan birini unutmustur:

10.000 Dolarlik Anahtar: Bir davranis: etkilemeye ¢alisirken belir-
gin talimatlar verin. Birine “susmasini”, bir seyi yapmamasini soy-
lemek basarisiz tutumlardir, ¢iinkii bunlar talimat igermez.

Yillardir yapilan birgok aragtirma ikna etmek i¢in ¢ok kesin tali-
matlar verilmesi gerektigini gosterdi. Bu ne anlama geliyor? Insanla-
1, agmalarim istediginiz kapiya dogru adim adim gétiirmelisiniz.
Bundan azim yapmak, kisa veya uzun vadede mutlaka basarisizligi
getirecektir.

Dikkatinizi, ayn1 derecede etkili olabilecek ya da her seyi mahve-
debilecek bir bagka teknige daha ¢ekmek istiyorum. Korku. Korku,
hepimizin kagmaya ya da savagsmaya calistig1 bir duygudur. Mantik-
s1z korkularimizin iistesinden gelebiliriz. Ama kimse iginde mantig1-
m barindiran bir korku hissinden hoglanmaz ve korku insanlar1 ¢cok
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az seyin yapabilecegi sekilde motive eder.

“Eger korunmadan iligskiye gecersen AIDS olursun!”

Bu ciimle korku yaratabilir veya yaratmayabilir. Bir davranis de-
Sisikligine de neden olabilir, ama biiyiik ihtimalle bu konuda fazla
iye yaramayacaktir. Artik AIDS kelimesi “kaza” sozciigiiyle esdeger
hale geldi. Cok fazla kullanildig: icin halk bu s6zciige duyarliligini
kaybetti.

“Sigara igmeye ayni hizla devam ettigini diisiin. Oldiigiinde ¢o-
cuklarin ve tiim yakinlarn yiiziine bakacak ve sen sigara igerek ya-
vasca intihar ettigin ve artik yanlarinda olmadigin i¢in aglayacaklar.
Ustelik yiiziin sigaradan rengini kaybetmis, garip bir hal almis ola-
cak. Seni hep boyle hatirlayacaklar.”

Iste bu, cocugu olan herkes igin korkutucu bir senaryo. Soyle de-
vam ettigini varsayalim: “Eger bu ay sigaray1 giinde yarim pakete in-
dirirsen, gelecek ay giinde bir sigara icer hale gelirsin ve 6biir ay da
tamamen birakirsin. Bdylece ¢ocuklarinin biiyiidiigiinii, evlendigini,
kendi ¢cocuklart oldugunu gorebilirsin; torunlarinla oyun oynamak is-
temez misin?”

Ne yaptik? Arkadasimizi 6nce Olesiye korkuttuk, sonra da bun-
dan kurtulmasi icin kesin talimatlar verdik. Bu ikna edici. Ancak si-
gara icen kigiler bunu 50 bin kez duymus olabilirler, dolayisiyla sdy-
lediklerinize karg1 ¢oktan bagisikliklars olugmustur ve soyledikleri-
niz hicbir seyi degistirmeyecektir. Bir kisi ayn1 sozleri devamli ola-
rak duydugunda, bunlar ister istemez anlamlarim yitirirler. Peki ne
yapmali?

Ve tiim bunlar etik mi? Bu ilging bir soru ve bununlailgili yayim-
lanmig bir¢ok kitap var.Yanitin1 da bilmiyorum, ama giindeme gel-
mesinden memnunum. En 6nemli kurallardan biri; daima, iletisimde
oldugunuz kisilerin hepsi i¢in, olabildigince iyi sonuglar doguracak
hareketler yapmak olmali.

Bir kisi aymi sozleri devamli olarak duydugunda,
bunlar ister istemez anlamalarim yitirirler.
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Buradaki ders basit. Eger bir kisiyi ikna etmek ya da iiriiniiniizii
satmak i¢in korku faktoriinii kullanacaksaniz, onlara mutlaka, adim
adim hazirlanmig bir kurtulus planindan bahsetmelisiniz. O halde
formiil soyle:

Olumsuz duygular + Davranis plani > Davranigta degisim

Peki iki korkung senaryo birden devreye girerse kisinin hareket-
leri bundan nasil etkilenir?

Akademisyenler bunu bir siiredir arasgtinyor. ABD'deki UCLA
Universitesi'nde 164 6grenciye sunulan senaryo sdyle oldu:

Otomobilinizi parka koydunuz ve gecikmek istemediginiz bir si-
nava kosuyorsunuz. Yolda otomobilin kapilarini kilitlememis olabi-
leceginizi hatirliyorsunuz.

Ogrencilerin bir kismindan, geri doniip otomobili kontrol ettikle-
rini ve kilitli oldugu halde sinavi kagirdiklarini diistinmeleri istendi.
Digerlerinden ise arabaya geri donmeyip sinava gittiklerini, ama
dondiiklerinde arabalarina zarar geldigini gordiikleri diistinmeleri is-
tendi. Nasil hissederlerdi? Daha sonra tiim 6grencilerden arabaya
gitmekle gitmemek arasinda bir se¢im yapmalar istendi.

Arabalarina zarar geldigini diisiinenlerin % 69'u arabaya geri do-
niip kapilar1 kontrol edeccklerini soyledi. Sinavi kagiracaklarini dii-
siinenlerin ise % 34.52'si otomobile donmeyi tercih etti. Kontrol
edenlerin grubunda herhangi bir sey hayal etmemis olan 6grencilerin
% 46's1 arabaya doneceklerini soyledi.

Ders: Ogrenciler, muhtemel bir pismanliga kapilacaklarim  dii-
stindiiklerinde, bunu engelleyecek tercihi segiyor.

Hepimiz, insanlarin yapacaklarini sdyledikleri seylerle, yaptikla-

r1 seylerin ¢ok farkli oldugunu biliyoruz. Yapilan aragtirmalar da bu-
nu dogruladi. Insanlar, muhtemel bir pismanliga kapilacaklarimi dii-
stindiiklerinde, bunu engelleyecek tercihi yapiyor. Etkileme iizerine
calisan kisiler olarak bunu aklinizdan ¢ikarmamalisiniz.
Ablgtirma: Yaptiginiz isten insanlarin yararlanmamasi halinde bagla-
rina gelebilecegini diisiindiigiiniiz on olumsuz seyi yazin. Bagka bir
deyisle, “muhtemel pismanliktan kagma i¢giidiisiinden” nasil fayda-
lanabilirsiniz?



Cerceveleme Prensipleri,
Ikna Etme Teknikleri,
Etkileme Stratejileri

Cerceveleme

“Hayir” genellikle “hayir” anlamina gelir, ama bu daima boyle
olmak zorunda da degiidir. Sizi bir siire daha merakta birakmama
izin verin. Gelin o sirada sonuclarini aragtirmalarla karsilastirabilece-
giniz bir oyun oynayalim:

A Durumu: Bir oyunda 1000 dolar kazaniyorsunuz. Sonrasinda size
iki secenek sunuluyor. Bunlarin birincisinde kesin olarak 500
dolar kazamyorsunuz. Ikincisinde ise ya % 50 sansla 1000 do-
lar daha kazaniyor ya da hicbir sey kazanamiyorsunuz. Han-
gisini secersiniz?

B Durumu: Bir oyunda 2000 dolar kazaniyorsunuz. Sonrasinda size
iki secenek sunuluyor. Bunlarin birincisinde kesin olarak 500
dolar kaybediyorsunuz. Ikincisinde ise % 50 riskle 1000 do-
lar kaybediyorsunuz ya da hicbir sey kaybetmiyorsunuz. Han-
gisini secersiniz?
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Kahneman, Slovic ve Tversky (1982) bu iki soruyu binlerce de-
nege yoneltti. Aslinda A ve B secenekleri tipatip ayni, ama ¢ogu ki-
si, iki durumda birbirinden farkli se¢imler yapti. Aslinda her iki du-
rumda da 1500 dolar garanti olarak istediginize mi; yoksa 1000 ve-
ya 2000 dolar kazanmak i¢in % 50 sansa mi sahip olmak istedigini-
ze karar veriyorsunuz.

Birgok kisi nasil yanit veriyor?

A durumunda deneklerin % 84'li birinci segenegi, yani 1500 do-
lart segiyor. Yalnizca % 16's1 1000 dolar veya 2000 dolar kazanmak
icin % 50 riski goze aliyor.

B durumunda ise deneklerin % 31'i birinci secenegi, yani 1500
dolart kesin olarak kazanmay: tercih ediyor. Buna karsiik % 69'u
1000 veya 2000 dolar kazanmak i¢in kumar oynamay1 goze aliyor.

Sorular birbiriyle yiizde yiiz ayni, ama nasil sorulduklart ¢ok se-
yi degistiriyor.

Soru: Sorunun iki farkli sorulma, cercevelenme yontemini inceleyin.
Aralarindaki fark ne ve sizce insanlar nedenboyle tercih yapmig? Tah-
minlerinizi kendi isinizde ya da iliskilerinizde nasil kullanabilirsiniz?

Iste bu aragtirmadan 6grendigimiz bazi dersler:

Ders A: Insanlar daima kendileri icin en iyi olan1 degil, kendilerine
en gekici sekilde sunulan geyleri tercih ediyor:

Ders B: Genelde, yalnizca bilginin sunulma sekline 6nem verdigi-
miz igin, karar verme asamasinda konuyu her acidan deger-
lendirmeye dzen gostermeliyiz.

Ders C: Insanlar, gelecek igin alacaklari herhangi bir risk yerine, su
andaki kesin bir kazanci tercih edecektir.

Simdi bu durumu, gercek hayata daha uygun bir senaryoya do-
niistiirelim ve insanlarin diisiinme tarzlarinin yanls kararlar almala-
rina nasil neden oldugunu ve sizin bu durumdan faydalanarak onlari
istediginiz sekilde nasil yonlendirebileceginizi ele alalim.
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Senaryo 1

Aylardir pesinden kostugunuz yeni model bir otomobil goriiyor-
sunuz. Arabaya normalinden 500 dolar daha az fiyat bicilmis ve 2000
dolar da indirim yapilmis. Ama para durumunuz ¢ok iyi olmadigi
igin, otomobili almamaya karar veriyorsunuz. Ug ay sonra ayni oto-
mobili tekrar goriiyorsunuz, bu sefer parasal durumunuz diizelmis ve
arabanin fiyat1 hala 500 dolar daha ucuz, ama 2000 dolarlik indirim
kampanyas1 gecen ay bitmis. Otomobili alir misiniz?

Eger bircok kisi gibiyseniz, yanit “hayir” olacaktir. Neden? Ciin-
kii bircok kisi, “muhtemel bir pismanliktan sakinma” adin1 verdigi-
miz bir psikoloji yasar. Daha basit soylemek gerekirse, eger otomo-
bili simdi alirsaniz, gegen ayki indirimden yararlanamadiginizdan
dolay1 kendinizi kaziklanmis hissedeceksiniz ve pisman olacaksiniz.
Bu pismanlig1 yasamamak i¢in otomobili satin almiyorsunuz. Insan-
lar sirf bu pismanlik hissini yasamamak i¢in muhtesem firsatlar ka-
cirirlar.

Diger yandan, eger her giin ise giderken bu otomobilin satildig1
magazanin Oniinden gegiyorsaniz, arabayi tekrar tekrar gormek sizi
rahatlatir, olasi bir pismanlik hissini unutturur ve otomobili satin alir-
siniz. Her giin, sahip olabileceginiz seyi gbrdiigiiniiz icin zaten bir
cesit pismanlik yasiyorsunuz, dolayisiyla otomobili aldigimizda his-
sedecekleriniz 6nemini kaybediyor.

Eger tiim bunlar1 anlayabiliyorsaniz, insanlar1 daha 6nce hayalini
bile kurmadigimiz yontemlerle istediginiz seye ikna edebilirsiniz.

* Bir miisteriyle tanistiniz; ona muhtesem bir firsat sundunuz,
ama geri ¢evirdi. Haftalarca, hatta aylarca o miisterinin gozii
Oniinde durarak sizinle is yapmalarini nasil saglayabilirsiniz?
(Gozden 1rak = goniilden 1rak.)

* Bir teklifi nasil yeniden sekillendirebilirsiniz ki miisteri
sizden ideal fiyat1 aldiin hissetsin, bdylece psikolojik olarak
size “evet” demekten kagmasin?



108 Cergeveleme Prensipléri, Tkna Etme Teknikleri, Etkileme Stratejileri

Senaryo 2

Diger bir 6rnek, 600 dolardan ¢ok daha pahaliya satildigini bildi-
8iniz bir televizyon olabilir. Pazar gazetesinde bu televizyonun indi-
rime girdigini ve 397 dolar oldugunu goriiyorsunuz. Ama bu indirim
yalnizca bir giin devam ediyor. Bu muhtesem bir firsat, ama bir ne-
denden dolay1 televizyonu alamiyorsunuz. Ertesi pazar ayn televiz-
yonun hala indirimde oldugunu goriiyorsunuz, ama bu kez fiyati1 497
dolar. Birinci firsat1 o ya da bu nedenden dolay1 kagirdiniz, ama sim-
di televizyonu hala cok biiyiik bir indirimle satin alma sansiniz var.
Elbette siz televizyonu almiyorsunuz, ¢iinkii gecen hafta almamas ol-
manizdan dolay1 100 dolar fazla 6deyeceginizi ve bunun kendinizi
kotii hissetmenize neden olacagini biliyorsunuz.

Bu aragtirma, ikinci se¢enegin kesinlikle ¢ok iyi bir firsat olma-
sina ragmen, birinciden biraz daha kotii olmasi nedeniyle hareketsiz-
lik durgunlugu ad1 verdigimiz durumun ortaya ¢iktifini gosteriyor.
(Tykocinski 1998)

Yani bir miisteri size “haywr” dedikten sonra hareketsizlik dur-
gunlugunun oniine gegecek bir formiil bulmalisimiz, aksi takdirde bu
miisteriyi omiir boyu kaybedersiniz.

Teklifinizi muhtesem goziikecek bir sekilde hazirladigimizda,
eger miisteri buna “haywr” derse, bu teklifi en az birincisi kadar de-
gerli gosterecek sekilde nasil yeniden diizenleyebilir, sekillendirebi-
lirsiniz?

Televizyon 6rneginde, belki teklife bir y1l iicretsiz garanti ekleye-
bilirsiniz. Bunun sirkete neredeyse hicbir maliyeti olmaz ve miisteri-
ye 80 dolarlik bir hizmet veriliyor gibi lanse edilir.

Otomobil 6rneginde ise, teklife 18 ay boyunca iicretsiz yag degi-
simi ve motor ayari garantisi ekleyebilirsiniz. Bu iki hizmetin dege-
ri 500 dolara kadar cikabilir, ama gergekte maliyeti yoktur. Ciinkii
motor ayarlarina, hele de otomobilin ilk 1.5 yasinda neredeyse hig
ihtiya¢ duyulmaz. Yagin fiyat1 da otomobilden elde edeceginiz karla
kargilastirildiginda neredeyse hicbir seydir.

Etkili bir kisi, daha ilk asamada “hayir” yanitim1 ortadan kaldir-
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malidir. Bunu yapmanin da en iyi yolu, muhtemel pismanlik kartin
oynayarak direnci kirmaktir.

Clearing House Yayinevi bunu yillardir yapiyor. Gerg¢i bir¢ok ki-
si bunun etik olmadigini sdyliiyor ve ben de buna bir yandan katili-
yorum, ama yine de yontemlerini incelemekte fayda var. Yayinevi
yillardir evlere yolladig brosiir ve kataloglarla muhtemel pigsmanlik
hissini gu s6zlerle somiiriiyor:

Diyelim ki size, kitaplannmizdaki sayilar1 kullanarak katilabilece-
giniz yarigsmada 10 milyon dolar kazanabileceginizi, ama katil-
madiginiz icin paray1 bir bagkasina verdigimizi soyledik! Clea-
ring House ¢ekiliglerine katilmamak ciddi bir karardir.

Bu oldukga giiclii bir mesaj 6yle degil mi?

Bir insana var olmayan durumlan diigiindiirmek, eger bazi hare-
ketler yapilirsa gerceklesecek alternatifleri goz 6niinde bulundurma-
larim saglar. Boyle var olmayan durumlar diisiinmek, genellikle pis-
manlik duygusuyla baglantilidir ve sizin de gordiigiiniiz gibi Clea-
ring House, bu hissi pazarlamasinda ¢ok iyi kullaniyor.

Iste etkileme giiciiniizii artiracak bazi ev 6devleri:

1. Kendi liiriiniiniiz iizerinden muhtemel pismanlik Ogretisini
kullanabileceginiz dort yol listeleyin.
2. Uriinlerinizi, hizmetlerinizi ve fikirlerinizi, size gegici olarak

“hayir” demis kisilerin gozii oniinde nasil tutabileceginizle il-
gili dort yol listeleyin.

3. Genelde tekliflerinizi nasil sundugunuzu yazin ve bunlar da-
ha ¢ekici gosterecek yontemler bulmaya ¢aligin.

Kapiya Ayagimz1 Koyun: “Evet” Yanitim1 Almanizi
Saglayacak Kanitlanmis Bir Ikna Etme Stratejisi

Mesajimzi iletmek icin kargisina gecemediginiz bir kisiyi asla ik-
na edemezsiniz. Yiizlerce yildir satis elemanlari, terapistler, tiiccarlar
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“evet” diyebilecek kisilere ulagsmak igin, “kapiya ayak koyma
(FITD)” teknigini uyguladi. Pekibu yontem, satig elemanlarinin zan-
nettigi kadar ise yartyor mu?

Siz zaten satista ise yarayan tiim yontemlerin terapide, pazarla-
mada ve akliniza gelebilecek daha birgok alanda ise yarayacagini bi-
liyorsunuz. Genellikle bazi 6lgiilebilir degerlerin etkilesim halinde
olmasina bagli olarak “evet” ya da “hayir” diyoruz.

Etkileme alaninda test edilip onaylanmus tiim stratejilere sicak
bakiyorum. Ama sizinle, istediginiz sonuglari alma olasili§inizi arti-
racak iki kanitlanmis ve giiclii teknigi paylagmak istiyorum: FITD
teknigi ve degistirme teknigi.

FITD Teknigi

Kapiya ayak koyma teknigi oldukca basittir. Amag; miisterinizin,
asil sorunuzdan 6nce kiigiik bir ricaya ya da soruya “evet” yaniti ver-
mesidir.

Ansiklopedi saticilarinin kapiya gelip, yalmzca sunumlarini din-
lemeniz karsilifinda size sozliik, dilbilgisi ve imla kilavuzu seti he-
diye edeceklerini sdyledikleri giinleri hatirliyor musunuz? Ben hatir-
liyorum, hatta Britannica Ansiklopedileri hla ofisimde duruyor. Bu
saticilarin yaptigl, kapiya ayak koyma tekniginin miikemmel bir 6r-
negidir. Miisterinizin kiigiik bir seye “evet” demesini sagliyorsunuz
ki biiyiik soruyu sorma firsatin1 yakalayabilesiniz.

Etkili mi?

Tahmin edebileceginizden bile fazla!

Bu strateji bugiine kadar milyar dolarlik satislarin yapilmasini
sagladi. Bedava televizyon ya da bedava tatil vererek 90 dakika za-
maninizi isteyen otel tanitimlar1 da bunu kullaniyor. Siz “evet” dedi-

Mesajimizi iletmek icin karsisina gecemediginiz
bir kigiyi asla ikna edemezsiniz.
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giniz anda, “asla kabul etmem” diyenlere yonelik hazirlanmis baski-
c1 bir sunumla, sizi bir haftalik bir tatil paketi satin almaya ya da da-
ha fazlasina ikna ediyorlar.

Peki aragtirmalar ne gosteriyor?

Aragtirmalar FITD tekniginin kullanilmasmn ikna etmede basa-
riyt % 200'e kadar artirabildigini gosteriyor. Iste bazi veriler:

1. Kabul edilen birinci teklif ne kadar biiyiik olursa, kiginin ya da
sirketin asil onemli olan ikinci teklifi kabul etme olasiligi o kadar ar-
tar.

Bu, danigmanhigin1 yaptifim, miisteri kazanmak icin indirim ku-
ponlaridagitan bir kisi tarafindan kanitlandi. Kupondaki indirim ora-
n1 ne kadar yiiksek olursa, miisterilerin aligveris yaptiktan sonra bi-
raktiklari para o kadar artiyordu. Kupondaki indirim orani azaldigin-
da miigteri sayis1 artiyor, ama harcadiklar1 para azaliyordu. Bunu on
kez okuyun ve kendi durumunuz icin bunun ne kadar 6nemli sonuc-
lar doguracagini hesaplamaya ¢aligin.

2. Birinci ricayt kabul ettirmek icin parayr kullanmaywn. Ciinkii
bunu yaptginizda kaprya ayak koyma yontemi ise yaramaz.
Yani sizinle i yapmalart icin insanlara para teklif etmeyin.

3. FITD tekniginin etkili olmasu icin karsimizdaki kiginin bir sey
yapacagin soylemesi yetmez, bir sey yapmasi gerekir. (Burger 1999)

Sunu daima hatirlayin: Insanlarin sdyledikleri ve yapabilecegini
diistindiikleri seyler ile yaptiklari seyler genelde birbirini tutmaz. Bu,
insanlarmn kotii niyetli oldugu anlamina gelmiyor, yalnizca gelecegi
tahmin etmekte pek basarili degiller. En iyisi, insanlarin yapacakla-
rin1 sOyledikleri seye giivenmemeniz gerektigini aklinizdan ¢ikarma-
mak. Insanlarin gecmiste ne yaptiklarmi inceleyerek, gelecekte ne
yapacaklariyla ilgili cok daha kesin bir sonuca ulasabilirsiniz.
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4. Sosyal acidan olumlu bir yani olan tekliflerin kabul edilme ola-
suigi, surf kdr amagl oldugu belli olan tekliflere gore daha fazladur:
(Dillard, Hunter, Burgoon 1984)

Kapiya ayak dayama teknigi, en etkili ikna etme yontemlerinden
biri ve bunu siipheye yer birakmayacak sekilde kanitlayan birgok
arastirma var. Simdi sira, sizin veya sirketinizin FITD teknigini nasil
kullanabileceginizle ilgili bir plan olusturmanizda!

Algtirma: Kendinize ait ikna etme senaryolari i¢ine kapiya ayak da-
yama teknigini nasil ekleyebilirsiniz?

Insanlanin siyledikleri ve yapabilecegini diisiindiikleri
seyler ile yaptiklar: seyler genelde birbirini tutmaz.

Sunumda Daha Etkili Olmanin
Kamtlanms Dort Yolu

1. Size ait olan degerli bir seyi (bir iiriiniiniizii, hizmetinizi ya da
Sikrinizi) olabildigince hizli, miisterinizin eline verin ya da aklina so-
kun. Insanlar bir seyi ellerine alip degerlendirdiklerinde, ona sahip
olmadan Oncesine gore, o seyi cok daha degerli bulurlar.

Kahneman ve Tversky'nin arastirmalari (1984) bize su 6rnekleri
sunuyor:

¢ Herhangi bir magta A takimina bahis oynayanlar bu
takimi secene kadar kararsizdir. Ancak A takimini
sectikten sonra onu desteklemeye baslarlar, hatta onun
kazanacagindan emin hale gelirler.

¢ Bir arastirmada 6grencilerin bir boliimiine fincanlar
dagitildi ve onlara bunlar1 satma imkani taninds. Tkinci
gruba ise fincanlar1 alma imkani tanindi. Fincanlar1 satan
ogrenciler, ellerindeki fincanlan 7.12 dolardan daha az bir
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fiyat satmaya raz1 olmadilar. Fincanlar1 sadece alanlar ise,
3.12 dolardan fazla 6dememek icin ¢aba gosterdiler.

Ders: Bir seye sahip oldugunuzda bu seyi, buna sahip olmayan kisi-
lere gore ¢ok daha degerli goriirsiiniiz. Fincana yalmzca 10 dakika

boyunca sahip olmamz bu durumu degistirmez!

2. Miisterinin aklinda iiriine ya da hizmete sahip oldugu izlenimi-

ni birakacak bir resim ¢izmeye ¢aligin. Boylece iiriin ya da hizmeti-

nizin statiiko oldugunu diisiinmeye baglarlar: “Cim bigme makine-

miz sizin oldugunda, eski makinenizin bicemedigi tiim yabani otlar-

dan kurtulacaksimz.”

Bir simiftaki 6grencilere bir anket doldurmalar karsiliginda
desenli fincanlar hediye edildi. Bir bagka sinifa ise biiyiik bir
Isvigre gikolatas verildi. iki sinifa ellerindeki iiriinleri degis
tokus etme sansi verildiginde, yalmzca 6grencilerin % 10'u
buna razi oldu. % 90" ellerindeki {iriinii korumak istedi.

45 dgrenciye Stanford takvimi ve MacArthur Park
Restoran'da iicretsiz bir aksam yemegini igeren bir hediye
paketi verildi. Daha sonra bu 6grencilere ellerindeki paketi
iki iicretsiz aksam yemegine degistirebilecekleri sdylendi.
Sonugta, % 811 iki yemeklik paketi kabul etti.

Ders: Insanlar ellerindeki seyin daha fazlasina sahip olmak isterler.

3. Eger karswuzdaki kisi sizinle is yapmak istemezse, biraz olsun
gerginlik yaratacak bir resim ¢izin. Bagka bir ifadeyle, eger miisteri
sizinle is yapmazsa ne kaybeder?

Bir arastirmada deneklere 10 dolar verildi. Isteyenlerin, bu
parayla yazi tura oynayabilecegi s0ylendi. Kazancin en fazla
25 dolar olacag bu riske, ¢ogunlugu girmeyi kabul etti. Yani
iki buguk kat kazang ihtimali icin ellerindeki paranin
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tamamini kaybetmeyi goze aldilar.

+ Insanlar giivenliklerini korumak admna, paralarini korumak
icin gostereceklerinden fazla ¢aba sarf ederler. Ayni sekilde
geliri korumak, liiks bir 6geyi korumaktan daha 6nemlidir.
Seyahat sansim yitirmek, geliri yitirmek kadar 6nemli degildir.

Ders: insanlar kaybetmekten korkarlar. Insanlarin, sizinle ¢alismaz-
larsa ne kaybedeceklerini hesaplamaya calisin ve yasayabilecekleri
muhtemel aciy1 onlara sahneler yaratarak anlatin. Su iyi bir 6rnek
olabilir: “Herhangi bir sene sakat kalma riskiniz, 6lme riskinizden
yedi kat daha fazla. Eger sakat kalirsaniz aileniz, siz artik ¢aligmadi-
giniz icin her seyini kaybedecek, iistelik bir de size bakmanin mas-
rafin1 karsilamak zorunda kalacak. Oysa buna kars1 sigorta yaptirir-
saniz, aileniz zorluk ¢cekmez ve siz basiniza ne gelirse gelsin yiiksek
bir yagam standardina sahip olarak yasarsiniz.”

4. Firsat masraflarint cebinizden ¢ikan parayla kerigtirmeyin.
Miisteriniz bu ikisini birbirine karigtirmiyor ve sizin iirliniiniizii nasil
tanittiginizi ¢ok yakindan takip ediyor. Simdi anlatacagimiz arastir-
ma iki ayn kentte telefon yoluyla yapildi:

Senaryo 1: Ucuz bir otomobil markasinin iiretiminde yavaslik var.
Bu nedenle miisteriler teslim i¢in en az iki ay beklemek zo-
rundalar. Otomobil saticis1 simdiye kadar otomobilleri liste fi-
yatindan satiyordu. Simdi 200 dolar daha pahaliya satiyor. Bu
adil mi, degil mi?

Adil % 29
Adil degil % 71

Senaryo 2: Ucuz bir otomobil markasinin iiretiminde yavaglk var.
Bu nedenle miigteriler teslim icin en az iki ay beklemek zo-
rundalar. Otomobil saticis1 simdiye kadar otomobilleri liste fi-
yatinin 200 dolar altinda satiyordu. Simdi liste fiyatindan sa-
tiyor. Bu adil mi, degil mi?
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Adil % 58
Adil degil % 42

Senaryo 3: Enflasyonun olmadig1 ve ciddi bir igsizlik sorununun ya-
sandig1 bir kentteki sirket ¢cok az kar ediyor. Sirket yoneticile-
ri calisanlarin maaslarini % 7 azaltmaya karar veriyor. Bu adil
mi, degil mi?

Adil % 37
Adil degil % 63

Senaryo 4: % 12 enflasyonun ve ciddi bir igsizlik sorununun yasan-
dig1 bir kentteki sirket cok az kar ediyor. Sirket yoneticileri
calisanlarin maaslarini bu yil yalmzca % S artirmaya karar ve-
riyor. Bu adil mi, degil mi?

Adil % 78
Adil degil % 22

Senaryo 1 ve 2 ile senaryo 3 ve 4'te birbirinin tamamen ayni du-
rumlar tarif ediliyor. Hem senaryo 1'de, hem de senaryo 2'de fiyat
200 dolar artiyor. Ayni sekilde hem senaryo 3'te, hem de senaryo 4'te
maag artiglar1 enflasyonun % 7 altinda kaliyor. Ancak miigteriler bu
duruma birbirinden ¢ok farkli tepkiler veriyor. Ceplerinden para ¢ik-
masi fikrinden hoslanmiyorlar. Tiim promosyonlannizi, miisterinin
para kazandigimi agikga anlayacagi sekilde tasarlayin ve lanse edin.
Bunu yaparken, miisterinin iyi derecede matematik bilgisine sahip
olmadi@ini1 varsaymaniz gerekiyor.

Miisteriler, ceplerinden para cikmas: fikrinden
hoslanmuyorlar.
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Etkileme Sanatinda Uzmanlagin:
Kazanmak Icin Para Harcayin

Asagidaki diisiince egzersizlerini arkadaglarinizla, tercihen kiigiik
bir grupla veya kendi basiniza yapin:

1. Su senaryoyu okuyun:

John zeki, faal, atilgan, elestirel, inatc1 ve kiskang biri.

Mark ise kiskang, inatci, elestirel, atilgan, faal ve zeki biri.

Hizla yanit verin, bu insanlardan hangisini daha ¢ok sevdiniz?
John mu, Mark m1?

Eger John dediyseniz, sizin gibi diislinen bir¢ok kisi oldugunu
bilmelisiniz. Bunun nedeni ¢ok basit. John ve Mark'i tanitmak igin
ayni sozciikler kullanildig1 halde, 6ncelikler ilkesi devreye giriyor ve
siz o kisileri onlarla ilgili duydugunuz ilk tanimlara gére degerlendi-
riyorsunuz. Bu nedenle, John'un negatif 6zelliklerini de pozitif olan-
lar iizerinden degerlendirip, John'la ilgili pozitif bir izlenime sahip
oluyorsunuz. ilk 6zellikler zeki, faal oldugu zaman sonlardaki inatct,
kiskang gibi ifadeler 6nemini kaybediyor. Aymi sekilde Mark'in ilk
ozellikleri kiskang ve inat¢1 oldugu i¢in, en sondaki faal ve zeki si-
fatlan1 dikkatinizi fazla ¢cekmiyor ve fikrinizi etkilemiyor.

2. Asagidaki carpma problemlerinin sonucunu tahmin etmeye ¢a-
lisen. Birinci problemi bir kisiye, ikinciyi bir baska kisiye gosterin.
Tahminde bulunmak igin yalnizca 5 saniyeleri var.

1 X2X3X4X5X6X7X8
8X7X6X5X4X3X2X1

[l
BCRRC]

Birinci soruyla ilgili tahminlerin ortalamasi 512. Ikincisinin
2.500. Dogru yanit ise 40.320!

Peki bu tahminler arasinda neden bu kadar biiyiik bir fark var ve
neden her iki tahmin de dogru yanittan bu kadar uzak? Ciinkii insan-
lar, yalmzca ilk birkag¢ sayiy1 bir arada diislinerek problemlerde tah-
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minde bulunurlar.

3. Birinci gruptan su sozciikleri hatirlamalarin isteyin: “Mace-

»” o« &«

ract”, “kendine giivenli”, “bagimsiz”, “tutarl’.

Ikinci gruba ise “dikkatsiz”, “kibirli”, “yalniz”, “inatc1” sézciik-
lerini verin.

Simdi her iki gruptan da, “Paragiit¢ii Donald™1 15 saniye i¢inde
tanimlamalarini isteyin.

Gruplarin verdigi tanmimlar, 6grendikleri sozciiklerle dogrudan
baglantili olacaktir. Tipik olarak, birinci grup Donald'in 6zgiir ruhlu

oldugunu, ikinci grup ise dikkatsiz ve seytani oldugunu diisiinecektir.

10.000 Dolarhik Anahtar: Siz farkinda olamasaniz bile dinlediginiz,
gordiigiiniiz, izlediginiz her sey bir sonraki adimmmizda kararlarinizi
ya da fikirlerinizi etkiler.

4. Asagidaki sozciigii bes kez kendi kendinize soyleyin ve okuma-
ya devam edin.

“Kan.”

Hareket etmek igin trafik lambasinin hangi renk yanmasi gerekir?

“Kirmiz1” m1 dediniz?

Geri doniip soruyu okuyun. Enteresan dyle degil mi?

Bu senaryolarin hepsi beynin 6ncelikler ilkesinden faydalanir. ik
onemli bilgiyi aldiktan sonra, bilgileri degerlendirme yetenegimizi kay-
bediyoruz. Hatta sahip oldugumuz bilgiye uymayan bilgileri, ne kadar
degerli olurlarsa olsunlar filtreliyoruz ya da gérmezden geliyoruz.

Etkilemenin Anahtar1: Ge¢miste veya yeni yapilmig onlarca arag-
tirma, bir olayin ya da deneyimin baginda meydana gelen seylerin,
devamindakilerle ilgili goriislerimizi etkiledigini gosteriyor. Ancak,
ayni derecede 6nemli bircok aragtirma da, en son yasadigimiz seyin
bizi daha ¢ok etkiledigini agikliyor.
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Peki bu iki sonug birbirine tezat mi1? Beyin, hayatimizda gergek-
lesen seylerde, yasadigimiz olaylarda ya da herhangi bir deneyimde
ilk ve sonda meydana gelenleri hatirlama egilimindedir. Bu ikisi (ya-
ni ilk ve son olmak) arasindaki denge ¢ok ilgingtir. Bir arastirmaya
gore, dinleyiciler ayni toplantida konusan iki konugsmacidan ilkini
daha c¢ok begeniyor ve onu daha biiyiik bir ilgiyle dinliyor. Ancak,
eger ki secimler s6z konusuysa, adaylara hangi hafta konusacaklari
soruldugunda son haftay tercih etmeleri daha faydalidir. Ciinkii seg-
men sandiga gittiginde en son aday1 ve soylediklerini daha iyi hatir-
layacak, ilkini ise unutmus olacaktir. iste, ilk veya sonuncu olmak
tercih meselesi oldugunda belirleyici unsur, ilk ve son arasindaki za-
man farki olmalidir. Zaman farki azsa ilk olmaya galigmali, coksa da-
ha iyi hatirlanmak i¢in sonuncu olmaya ¢alismalisiniz.

Size birkag soru sorayim:

[1k gittiginiz okul hangisiydi?
Ikincisi hangisiydi?

I1k optiigiiniiz kisi kimdi?
ikincisi kimdi?

Kiraladiginiz ilk daire hangisiydi?
Ikincisi hangisiydi?

[lk arabaniz ne markaydi?
Ikincisi ne markaydi?

11k isiniz hangisiydi?
Ikincisi hangisiydi?

Bence ne demek istedigimi anladiniz!

Orta sirada olan seyleri hatirlamakta giicliik ¢ekiyoruz. Peki bu
bilgiyi nasil kullanacagiz?
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Insanlar bir seye ikna etmenin yolu biiyiik bir baglangic yapmak-
tan gecer. Biiyiik bir giiliimseme, bir taahhiit; daha sonra yapacagi-
nmiz seylerin olumlu algilanmasini, filtrelenmesini saglayacak biiyiik
bir jest!

Hemen bir kagit kalem alin ve asagidaki sorulari yanitlayin.

1. Hangisini tercih edersiniz?

Segenek A: 240 dolar kazanma garantisi!

Secenek B: % 25 1000 dolar kazanma ve % 75 hicbir sey kazan-
mama olasilig1.

2. Hangisini tercih edersiniz?

Secenek C: Kesinlikle 750 dolar kaybetmek.

Segenek D: % 75 1000 dolar kaybetme ve % 25 hicbir sey kay-
betmeme olasiligt.

Kahneman ve Tversky (1984), insanlarin % 84'iiniin A veya D'yi
tercih ettiini gordii.

Birinci Anahtar: Insanlar ellerinde bir sey oldugunda, daha fazlasi-
m1 kazanmak icin ellerindekini kaybetme riskini goze almazlar. In-
sanlar sahip olduklar1 seyi kaybetmekten nefret ederler.

Ikinci Anahtar: insanlar kaybettiklerini geri almak icin daha biiyiik
kayiplari gbze alirlar. (Bu nedenle kumarhaneler diinyanin en 1511 1511
ve en iyi otel odalarinin oldugu yerlerdir.)

Insanlar bir kayba ugradiklarn zaman, tekrar kazanma sanslan
¢ok diisitk olsa bile, bu durumdan kurtulmak icin daha fazla para
harcayacaklardur.

B ve C cok daha iyi ve mantikli secenekler oldugu halde, denek-
lerin % 73"l A ve D'yi tercih etti. B ve C'yi her 100 kisiden yalniz-
ca 3'ii tercih etti. Ama bu, insanoglu olarak hepimizin genlerinde var.
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Bir¢ok insan, kaybetme korkusuna ve aci tehdidine
potansiyel bir kazangtan ¢ok daha siddetli bir tepki gosterir.

Once duygusal kararlar aliyoruz, sonra da bunlar bir sekilde mantik-
1 gostermeye calisarak, dogru olsalar da olmasalar da rasyonalize
ediyoruz.

Uciincii Anahtar: Bir soru ya da teklifin nasil sunuldugu, insanlarin
biiyiik ¢ogunlunun nasil karar verecegini etkiler.

Birgok insan, kaybetme korkusuna ve ac1 tehdidine potansiyel bir
kazangtan ¢ok daha siddetli bir tepki gosterir. Ancak bu, etkileme
amacli tiim mesajlarinizin korku ve tehdit havasinda olmasi anlami-
na gelmiyor. Aksine bazi durumlarda korku ve tehdit, karsinizdaki-
nin sizin verdiginiz mesaja sirtini ¢evirmesine neden olacaktir.

Ne zaman korku ve tehdit havasi vermeniz ve ne zaman potansi-
yel kazanglardan, olumlu seylerden bahsetmeniz gerektigini 6gren-
diginizdé, daha 6nce miimkiin olabilecegini hayal bile etmediginiz
sekillerde basar1 kazandiginizi géreceksiniz.

Olaylar kontrol edebilmemizle, kararlarimizi bagimsiz almamiz-
la, zeki olmamizla gurur duyariz. Oysa gergekler bundan ¢ok farkli-
dir. Genelde bagkalarina higbir sekilde mantikli gelmeyen tepkiler
gosterir ya da yanitlar veririz. Bu karar verme mekanizmalarini, ya-
ni cevre-karar, sunum-karar, kosullar-karar arasindaki iliskileri fark
ettiginizde, ¢ok iyi bir karar verici olacaksiniz ve etkileyici bir insan
olmak adina Oniiniizde fazla engel kalmayacak.

Peki egitimli kisiler ya da doktorlar i¢in de durum ayni mi1? On-
lar nasil karar aliyorlar?

New England Tip Dergisi'nde 1987 yilinda yayinlanan 1.193 ki-
si lizerinde yapilmig bir aragtirmanin sonuglari sdyleydi:

Uzmanlara kanser tedavisinde hangi yontemi tercih edecekleri
soruldu. Radyasyon terapisi mi, ameliyat m1? Yanitlar, sorunun nasil
sorulduguna gore degisiyordu.
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Doktorlara, “hastanin ameliyattan bir y1l sonra hayatta kalma ola-
siliginin % 68 oldugu” sdylendiginde, dortte iicii radyasyon terapisi-
ni tercih etti. Ancak, “ameliyattan bir yil sonra hastanin 6liim riskinin
% 32 oldugu” sdylendiginde, doktorlarin % 58'i ameliyati tercih etti.

Dordiincii Anahtar: Sorularin farkli sunulmasi, hayat memat mese-
lelerinde bile, veriler tamamen ayni oldugu halde, farkl kararlar alin-
masina neden olabilir.

Hipnotik Saskinhk

Doktor Milton Erickson, yirminci yilizyilin en iyi taninan hipno-
terapistlerindendi. Erickson, hastalarini sagirtarak transa gecmelerini
sagliyor ve onlarin kendisine ya da hipnoz siirecine kars1 gelistirdik-
leri herhangi bir direnci kinyordu. Erickson, sagirtma tekniginden
sonra yaptig ilk teklifin ya da tavsiyenin kabul edilme olasiliginin
arttifini diisiinliyordu.

Bunun tersini gosteren aragtirmalar var, ama genelde basit gekil-
de dikkati dagitmanin ve sonra ciimleyi zarif bir sekilde toplamanin
etkilemede basarili oldugu goriildii.

Ornek 1: Mini Kek

Psikoloji Kuliibii, kampiiste mini kek satig1 yapiyor. Satigin yapil-
dig1 masaya gelenler, “Ne kadar?” diye sordugunda, onlara cesitli
yanitlar verildi.

Kontrol grubu: “Mini kekler 50 cent ve ¢ok lezzetli” dedi.
Hafif bir sasirtma yapan grup: “Bu yarim kekler 50 cent ve ¢ok
lezzetli” dedi.

Biiyiik sasirtma yapan grup ise: “Bu petits gateaux 50 cent ve
¢ok lezzetli” dedi.

Peki satista bunlardan en ¢ok hangisi etkili oldu?
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Hafit sasirtan grupta satiglar % 74 oraninda, ¢ok sasirtan grupta
% 67 oraninda, kontrol grubunda ise % 46 oraninda oldu.

Sizce bu sonug, mini kek satist digindaki durumlarda da 68ren-
cilerin isine yartyor mudur?

Ornek 2: Bagis

Ogrenciler okullarindaki Richardson Merkezi icin bag1s topluyor.
Kapi kapi dolasirken kontrol grubu, merkez icin “biraz para” istedik-
lerini; sasirtan grup, “para biraz” istediklerini soyledi. Ugiincii grup
ise, cok sagirtma unsuru kullanmak igin hem “para biraz” dedi, hem
de bagist neden topladiklarini anlatirken merkezin ismini “Richard-
diye soyledi.

son Merkezi” yerine, “Merkez Richardson'1”
Sonuclar soyle:

Sasirtan grup: Gidilen evlerin % 65'1 bagista bulundu.
Kontrol grubu: Gidilen evlerin % 30'u bagista bulundu.

Cok sasirtan grup: Gidilen evlerin % 25'i bagista bulundu.

Alstirma: Kendi fikrinizi ya da tiriiniiniizii satarken hipnotik sasirt-
ma yonteminden yaralanabileceginiz {i¢ yol siralayin.

Degistirme Teknigi

Miisteriye fiyatlarinizi sunarken farkli yontemlerden yararlanabi-
lirsiniz. Ikisini inceleyelim:

I.  “Bu mini kekler 50 cent.”
2. “Bu mini kekler I dolardi, ama simdi 50 cent.”

Sizce, ifadedeki bu kadar kiigiik bir degisiklik ne kadar fark yara-
tabilir? Biiyiik fark yaratir. Elbette ikinci ciimleyi kullanmayi tercih
edeceksiniz. Miisteriye fiyati degistirdigimizi soyliiyoruz. Ilk fiyat
miisteriyi etkiliyor, daha sonra sdylenen ikinci, makul fiyat onlarin
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satin almaya ikna olmasini sagliyor.

Bu verileri kendi avantajimiza nasil kullanabiliriz? Miisterilerini-
ze sattiginiz bisikletlerin 129.95 dolar oldugunu, ama fiyatin simdi
99.95 dolara diistiigiinii soylersiniz! Insanlar bir seyin degerini bilip,
bugiinkii makul fiyatiyla onu alabilmeyi tercih eder.

Bonus: Fiyat Limitleri

Insanlar genelde paray1 banknotlar iizerinden diisiiniir. 1 dolar, 5
dolar, 10 dolar, 20 dolar, 50 dolar, 100 dolar gibi. .. Bunlar bizim “fi-
yat limitleri” dedigimiz noktalardir. Bunlarin iizerine gecen fiyatlar
miisteriye ¢ok fazla goziikiir, satin alip almama konusunda siipheye
diismelerine neden olurlar.

Bu nedenle en ¢ok kullanilanlar 0.99 dolar, 9.95 dolar, 19.95 do-
lar ve 99.95 dolardir.

Peki ya 20.000 dolar? 19.995 dolar olan bir otomobil, 20.195 do-
lar olan bir otomobilden ¢ok daha ucuzdur, dyle degil mi?
Ahstirmalar: Kendi isinizde degistirme teknigini nasil kullanabilir-
siniz? Kendi sektoriiniizdeki fiyat limitlerinden nasil yararlanabilir-
siniz?

Insanlarin Cogu Nasil Kotit Kararlar Ahiyor?..
Siz Onlarin Iyi Kararlar Almalarim
Nasil Saglayabilirsiniz?

Hayat deneyimlerimiz biiyiik oranda bakis agimizin, iletigimimi-
zin, iligkilerimizin, hareketlerimizin ve kararlarimizin bir toplamin-
dan olusur. Eger bir kisi, hayatinin herhangi bir alaninda basarili ol-
mak istiyorsa, dogru kararlar almasi elbette mecburidir. Kendinizin
ve bagkalarinin nasil karar aldigini 6grenmek sizi, yalnizca ikna et-

Insanlar bir seyin degerini bilip, bugiinkii makul fiyatiyla
onu alabilmeyi tercih eder.
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me alaninda daha basanli yapmayacak, ayn1 zamanda kendinizi da-
ha az pigsmanlik ve daha ¢ok kazangla gelistirmenizi saglayacak!

Kariyerinizi degistirme zamani m1?
Hangi isi tercih etmelisiniz?

Bu kisiyle mi evlenmelisiniz?

Bu kisiden bogsanmal1 misiniz?

Bu otomobili almali misimiz?

Bu evi satin almali misiniz?

Boyle biiyiik bir karar almadan 6nce asagidakileri okuyun. Bu
tavsiyeler, yalnizca karar almakla ilgili eksik noktalarinizi tamamla-
mayacak, ayn1 zamanda harika kararlar almanizi da saglayacak.

Arastirmalardan ¢ikan bazi veriler goyle:

. Insanlar, bir karar verip olumlu sonug aldiklarinda, bunun ken-
di dogru secimleriyle ilgili oldugunu diisiiniirler. Oysa, genel-
likle olumlu yanit almis olmalarinin temelinde sans faktorii
vardir.

. Insanlar, ac1 cekmenin oranim 2.5:1 oraninda abartirlar. (Ken-
dilerini harika hissetmeleri sart olmayabilir, ama iiziilmek ya
da kotii durumda olmak istemezler.)

. Insanlar, mantikli kararlar vermek yerine, duygusal bazda ver-
dikleri kararlan rasyonalize etmeyi tercih ederler.

. Bir sorunun yamti agikca ortada olmadiginda, ¢ogu kisi duy-
gularina gore karar verir.

. Insanlar, kararlarim icgiidiisel olarak ve anlik bir secimle alir-

lar, sonra da rasyonel bir diisiincenin tiriiniiymiis gibi bu kara-
rin arkasinda dururlar.

. Insanlar, kararlarim topluluklarin deneyimlerinden yola ¢ika-
rak degil, kendi deneyimlerinden yola ¢ikarak verirler.
. Insanlar, karar alirken icinde bulunduklar sosyal kosullardan

etkilenirler. (Aile planlamasina giden bir kadin, muhafazakar
bir din adamina damsgan bir kadindan ¢ok daha farkl: tavsiye-
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ler alacaktir ve bu, kararim etkileyecekair.)

. Insanlar, onlara farkli bakis acilarim yansitabilecek kisilere da-
nmigmaktansa, kararlarim kendileri almay tercih ederler.

. Insanlar, sorunun sorulma seklinin ve bu asamada kullanilan
sozciiklerin ne kadar 6nemli oldugunun, bunun, kararlarin1 ne
kadar etkileyebileceginin farkinda degillerdir.

. Insanlar, baz1 sorularin bilingalti diigiinme tarzlarim nasil de-
gistirdiginin farkinda degillerdir. (“Bu eski arabay: kullanmak-
tan usanmadin m1?” ve “Yeni bir otomobil almay1 diisiiniiyor
musun?”’ birbirinden farkl1 sorulardir.)

. Insanlar, riskli gordiikleri seyleri goz ardi etme egilimindedir-
ler.
. Insanlar, olaylarin olma ya da olmama olasiligim hesaplama

yetenegine sahip degillerdir.

. insanlar, mantikli olmasa bile, kesin olan seyi tercih ederler.
250 dolar kazanmak i¢in yiizde 50-50 sans: bir kenara itip, 100
dolar kesin olarak almayi tercih ederler.

. Insanlar karar alirken, “olaylarin gercek hayatta olma olasilik-
larim” g6z ardh ederler. Yani istatistikleri, verileri, oranlari, ma-
tematigi dikkate almazlar.

Bircogumuz, kotii kararlar almakla kalmayip, ayn1 zamanda ka-
rar alma yetenegimizin de oldugunu ve bu sekilde daha basarili ola-
bildigimizi diisiinmekteyiz. Iyi tercihlerimizi hatirlayip, karar alma-
da baganli oldugumuzu diisiiniiyoruz. Daha da kotiisii, gecen sene ne
kadar para kazandigimizdan, ilkokulda aldifimiz notlara kadar ken-
dimizle ilgili her seyi olumlu yonde abartma egilimindeyiz. Iste bu-
na birkag¢ ornek:

Erkeklerin % 96's1, kendilerini ¢ekicilik konusunda ortalama ya
da ortalamanin iistiinde goriiyor!

Kadimnlarin % 94'ii, kendilerini gekicilik konusunda ortalama ya
da ortalamanin iistiinde goriiyor!
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Peki bunun nesi yanlig? Elbette, ancak % 51'i ortalama ya da or-
talamanin iistiinde olabilir; % 49'u da ortalamanin altinda olmak zo-
rundadir.

Is ortamundaki liderlerin % 91'i ¢ok iyi kararlar aldiklarim diisii-
niiyor.

Buna karsilik ig yerlerinin % 80'i ilk dort yilda batiyor. Yeni iiriin-
lerin ise % 90'1 kar getirmiyor, aksine zarara neden oluyor.

Peki sizce bunun neresinde yanhs var?!

Bunlari 6grendiginizde bir uzmandan, avukattan, terapistten ya
da (belki) annenizden tavsiye almakta fayda oldugunu diisiineceksi-
niz. Ama burada da sorun var. Iste, uzman tavsiyelerini oldugundan
fazla degerli gordiigiimiiziin kamti:

Borsada portfdy yoneten uzmanlarin yalmizca % 20'si pazarin
lizerinde kar elde edilmesini sagliyor. Yani, her y1l sirkete ya da kisi-
nin yatinmlarina, pazarin genelinden daha fazla para kazandirmasi
icin milyonlarca dolar para alan bu uzmanlarin yalnizca % 20'si bu-
nu bagarabiliyor. Bu uzmanlar, hangi hisseleri alacaklanyla ilgili ne-
den bu kadar kotii kararlar veriyorlar?

* Var olan performans, gelecekteki performansla ilgili daima
garanti veremez, ama uzmanlar genelde bu kesinmis gibi
hareket eder.

* (Cogu uzman, gelecegi gercekten etkileyecek faktorleri
dikkate almazlar.

* Kendilerini oldugundan daha yetenekli ve yeterli zannederler.

Iste, iligkilerde ve hayatta yaptigimiz tercihlerin neredeyse tama-
mt olasiliklara dayaniyor. Yani kararimzin sonucunu 6nceden bile-
mezsiniz. Isinize gitmek icin otomobilinizle saatte 120 kilometre hiz

Iste, iliskilerde ve hayatta yaptigimiz tercihlerin neredeyse
tamam olasiliklara dayaniyor.
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yaparken, yan seritte otomobillerini kullananlarin kendi seritlerinde
kalacaklarimi varsayiyorsunuz. Boyle baktiginizda ¢ok riskli bir du-
rum, ama gergek olasiliklar, birinin kars1 seritten {istiiniize ¢ikarak si-
zi oldiirme olasiliginin ¢ok diisiik oldugunu gosteriyor. Bu durumda,
her giinkii deneyimlerimiz ve kontrol altinda oldugumuz yanilgisi
(sonugta otomobili kendimiz kullaniyoruz), birgok trafik kazasi olsa
bile, otomobil kullanmanin genelde giivenli oldugu izlenimi biraki-
yor ve biz de otomobil kullanmaya devam ediyoruz.

Ancak aym faktorler, karar verme agsamasinda tam tersi bir etki
yaratabilirler.

Her giin milyonlarca kisi loto oynuyor ya da piyango bileti aliyor.
Aslinda loto, diinyadaki en kotii bahis yollarindan biridir. Kazanma
olasiliginiz 55 milyonda bir. Eninde sonunda biri elbette kazanacak,
ama gelin olasiliklar1 kargilagtiralim: Eger size 40 kez yildinm diis-
tilyse veya 20 ugak kazasindan kurtulduysaniz, lotonun yeni talihlisi
gercekten siz olabilirsiniz. Ciinkii bunlarin her biri, lotoyu kazan-
makla ayn1 olasilik oranina sahiptir. Gercek su ki; ne siz, ne de ben
lotoyu kazanamayacagiz. Dolayisiyla bilet almak ¢ok sagma. 1 dola-
rinizi1 veya 10 dolarimizi alip yakmaktan farki yok. Bu ¢ok akillica
degil, oyle degil mi?

Peki ya “daha kolay” lotaryalar? 1 dolar yatirip sadece 3 rakam
tutturarak 500 dolar kazanilan oyunlar? 000'dan 999'a kadar 1000 sa-
y1 olduguna gore, kazanma sansiniz binde bir. Bu da, ancak 1000 do-
lar harcamaniz durumunda piyangodan 500 dolar kazanmay1 garan-
tileyeceginiz anlamina gelir. Aslinda 1000 dolar kazanmaniz gerek-
tigi halde, piyangoyu diizenleyen kurum/devlet size 500 dolar ver-
mektedir. Sizin ne kadar kazaniyorsunuz bilmiyorum, ancak bir¢ok
insan haftada 500 dolar zar zor kazanmakta. Kalan 500 dolar ise, pi-
yango oynayacak kadar saf insanlardan “aptallik vergisi” olarak ke-
silmekte. Kazanma sansi binde bir olan bir piyangoya katilarak 500
dolar kazanma sansiniz yok mu? Elbette var: Bircok insan kazaniyor.
Ancak bu durum yine de suf kazanma ihtimali nedeniyle piyango
oynamanin aptalca bir karar oldugu gercegini degistirmiyor.

Oyleyse dogru karar nasil aliniyor?
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Bunu etkileyen birgok faktor var. Gelin en dnemlisini inceleye-
lim.

Etkilemenin Anahtary: Bir seyin olma olasilifi ile getirisini kargilas-
tirin. Eger getirisi riskten yiiksekse bu riski almak, sonug kotii bile
olsa, iyi bir karardir. Ancak getirisi riskten daha azsa bu riski almak,
sonug iyi bile olsa, kotii bir karar olur.

Kotii bir karar aldiginizda sonug pek keyif verici olmaz, ama bun-
dan yola ¢ikarak miimkiin olan en iyi kararlar1 almay1 6grenebilirsi-
niz. Bu konudan gelecek boliimlerde daha da fazla bahsedecegiz.

Bazen hayattaki olaylarin olasiliklarini hesaplamak zordur.

“Bu cep bilgisayarini alirsam kullanir miyim?”

“Bosanirsam daha mi mutlu olacagim?”

“Betty yerine Jane'le flort edersem daha m1 mutlu olacagim?”

“[stifa edersem daha iyi bir i bulabilecek miyim?”

“Bu isi kabul edersem memnun olacak miyim?”

“Bill/Bonnie ile evlenirsem bana iyi bir eg olacak mi1?”

“Cocuklarim olursa, benim kusurlarimdan arinmig olarak' mi do-
gacaklar?”

Bu sorulara dogru cevaplar bulmak daha zor. Ciinkii ¢ok iyi ince-
lenmesi ve degerlendirilmesi gereken degiskenleri var ve tiim olasi-
liklarin iyice gdzden gecirilmesi gerekiyor. Unutmayin, insanlar bir
kez karar verdiler mi, bunu degistirmekte zorlanirlar. Ciinkii kararla-
rin1 degistirmeleri; once kendileri, sonra da arkadaslari, aileleri ve
icinde yasadiklar: toplum tarafindan hatali olduklar1 yargisini getirir.

Kotii bir karar aldiginizda sonug pek keyif verici olmaz,
ama bundan yola ¢ikarak miimkiin olan en iyi kararlar
almayr dgrenebilirsiniz.



Etkileme Yasalarini
Uygulamak

Otomobilinizle yoldasimiz. Dur isaretlerinde durmaniz, trafige
uygun hareket etmeniz, hatta hiz limitine dikkat etmeniz gerekir.
Bunlarin hepsi basit kurallar. Halkin giivenligini saglamak amaciyla
hazirlanmig kurallar, her zaman dogru veya miikemmel olmayabilir.
Toplumun kurallar1 ¢ogu zaman ige yaramaz.

Ancak yercekimi gibi genel gecer yasalar daima ise yarar. Empi-
re State binasindan agagr 10 bin top attiginizda, bu toplarin hepsi ye-
re diigsecektir ve bilyiik ihtimalle #nemli bir zarara da yol agacaklardir.
Higbiri, siz onlart yere attifinizda atmosfere dogru yiikselmeyecektir.

Bunlar degismez evrensel yasalardir. Eger bunlardan birini ¢ig-
nemeye caligirsaniz, genelde ikinci kez deneme sansina sahip ola-
mazsiniz. Hukuk yasalan ise farklidir. Onlara uymaniz, belki daha
rahat yasamanizdan ve daha az ceza ddemenizden baska bir ise ya-
ramayacaktir.

Etkilemenin yasalar ise; ne evrensel yasalara, ne de toplumun
hazirladig1 yapay yasalarabenzer. Hatta bircok kisi bunlarin bilincin-
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de bile degildir. Insanlar, farkinda olmadan bu yasalara uyma egili-
mindedirler. Ancak etkileme yasalar1 ¢ignendiginde bunun bedeli
agir olur. Sorun, birgok kisinin bu yasalarin varligindan bile haberdar
olmamasinda... Eger insanlar, farkinda olmadiklar bu yasalari uy-
gularsa, daha mutlu olacaklar ve diger insanlarla daha iyi iletigim ku-
racaklardir. Sayet bu kurallara uymazlarsa birgok sorunla kargilaga-
cak, iligkilerine zarar verecek, daha az kazanacak ya da sirketlerinde
yiikselme sans1 bulamayacaklardur.

Bagkalaryla iletisime gecmekten daha onemli olan higbir edimi-
miz yoktur. Yalnizca iletisimi degil, satis siirecini de etkileyen ¢ok
0zel kurallar bulunur. Bu ilgingtir; ¢linkii bazen bir polisin yanindan
hiz limitini agarak gectiginiz halde ceza almazsiniz ya da trafige
Onem vermeden otomobil kullandiginiz halde kaza yapmazsiniz. Za-
man zaman yaya gecidinde yavaslamazsiniz, ama bu bir yayaya
carpmaniza neden olmaz. Ancak yasalar vardir ve uygulandiklarin-
da, yasalara uyan kisilerin ¢ikarlarim1 genellikle korurlar. Cignendik-
lerinde ise, bir seylerin ters gitme olasilif1 ¢cok yiiksek oranda artar.
Bu, etkileme yasalar1 i¢in de gecerlidir.

Satigin yasalar1 nasil olabilir? Satig ya da iletigsim gibi bir alanda
yasalar nasil konabilir? Insanoglu, milyonlarca yillik gelisiminde ha-
yatta kalmak adina bagkalarina ihtiya¢ duydu. Baskalaryla isbirligi
yapma ve onlarin onaymi kazanma, ikna etmede vazgecilmezdir.
Toplumun gelecegi agisindan da kaginilmazdir.

Bu boliimde etkilemenin 10 yasasini nasil kullanacaginizi 6gre-
neceksiniz. Bu yasalarin her birini uygulamak, onay almanizi kolay-
lastiracaktir. Satig yaptiginiz her giin bu yasalar1 uyguladiginizda, isi-
nizin ¢ok basit hale geldigini goreceksiniz. Dahasi, bu 10 yasayx ile-
tisim kurarken de uyguladiginizda, satis mesleginin eglenceli, zaman
zaman zorlayici, ama daima odiillendirici oldugunu goreceksiniz.

1. Karsihklilik Yasasi

Biri size degerli bir sey verdiginde, hemen kargilifin1 verme ihti-
yaci duyarsiniz.
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Diyelim ki tarih 31 Aralik. Posta kutunuzu agiyorsunuz ve kart
yollamadiginiz birinden bir tebrik kart1 geldigini goriiyorsunuz. Bu
tam bir kriz. Eginize, evde bagka yilbas1 kart1 kalip kalmadigini soru-
yorsunuz. Evet kalmig. Hemen kart1 dolduruyorsunuz, iistelik tizeri-
ne sahsi bir mesaj da ekliyorsunuz. Ama evde zarf yok. Biitiin ara-
malariniz sonucunda kartin zar zor sigdig1 bir zarf buluyorsunuz. Bu-
nun igine, bagka kimseye yollamadiginiz halde bir de aile fotografi
koyuyorsunuz. Zarfi kapatip adresi yazdiktan sonra, alelacele posta-
neye gidiyorsunuz. Normalde boyle islerle sekreteriniz ilgilenir. Ama
pazartesiye kadar bekleyemezsiniz. Ciinkii, kartin iizerinde 31 Aralik
tarihinin olmasi, bu kart1 yolladiginiz kisileri umursadiginizi goste-
rir. 1 Ocak tarihli bir kart ise, onlarin ikinci planda oldugunu ve son-
radan akliniza geldigini agikga ortaya koyar. Tebrikler, Karsiliklilik
Yasasini 6grendiniz!

Cocuklugunuzdan beri size oyuncaklarinizi, abur cuburlarinizi,
zamaninizi ve alaniniz: bagkalariyla paylasmaniz 6gretildi. Bencil
oldugunuzda cezalandirildiniz; paylastifinizda ise tebrik sozciikleri
duydunuz, sirtimz sivazlandi. Kargiliklilik Yasast, i¢inize ¢ok erken
yasta islendi.

Diinyanin en iyi satig elemanlar: ve pazarlama dchalar:, miigteri-
lerine bir ey verir ve bu genellikle bir kartvizitten ¢ok daha dnemli
bir seydir.

* Hig posta kutunuzdan bir kutu sabun ¢ikti m1?

* Hig posta kutunuzdan bir kutu misir gevregi ¢ikti mi1?

* Hig posta kutunuzdan bir yardim kurulugundan
gonderilmis, lizerinde adresleri de olan bir zarf ¢ikti m1?

* Hig posta kutunuzdan bir yardim dernegi tarafindan
gonderilmis tebrik kartlar1 ¢iktt m1?

* Hig posta kutunuzdan deneme boyu sampuan ¢ikti mi1?

Bunlarin hepsi karsiliklilik prensibine dayanir. Bu ¢ok basit ve
"¢ok zekice bir yontemdir. Eger iiriiniiniiz ¢ok kaliteliyse ve herkesin
kullanabilecegi bir seyse, herkese postayla bir deneme boyu yolla-



132 Etkileme Yasalarim Uygulamak

yin. Boylece bu kisilerin bir daha markete gittiklerinde iiriiniiniizii al-
ma olasiliklart artacaktir. Bunun iki nedeni var.

Oncelikle, sizin markanizi daha 6nce kullandiklari bir iiriin ola-
rak fark edeceklerdir. Beyin agina oldugu seyi tercih eder. (Bu yiiz-
den yollarda yalnizca birbirine benzeyen otomobiller goriiyoruz, il-
ging modellerin higbiri tercih edilmiyor.)

ikincisi, birileri size bir sey verdiginde, karsilik verme giidiisii
devreye girer ve siz de onlara bir sey vermek istersiniz. “Kellogg's bi-
ze musir gevregi yollayarak kibar bir davranig yapti. Tad1 da ¢ok gii-
zeldi. En azindan bir defaligina onlarin markasini alarak tesekkiir et-
meliyiz” diye diisiiniirsiiniiz.

Aragtirmalar, kargiliklilik ilkesinin, satisa ikna etmede en giiclii
yasa oldugunu gosteriyor. Ama bir problem var!

¢ Eger hayat sigortasi satiyorsaniz, 10 bin dolarlik bedava
police veremezsiniz.

¢ Emlak¢iysaniz, bedava banyo hediye edemezsiniz.

* Konugmaciysaniz, dnceden bedava konugmalar
yapamazsiniz.

* Eger borsa uzmaniysaniz, Microsoft'un 100 hissesini
miisterinize hibe edemezsiniz.

Eger deneme boyu iiriinleriniz ya da hizmetleriniz yoksa ne ya-
pacaksiniz? Paylagima dayanan bu kuvvetli yasadan nasil yararlana-
caksimiz?

Karsiliklilik Yasasindan yararlanmak icin illa bir iiriin dagitmaniz
gerekmiyor. Benim favori yontemim, 6gle yemegi ismarlamak ya da
islerini gelistirmeleri i¢in onlarla 6nemli bir ipucunu paylagsmak. Bu

Birine degerli bir sey verin, kendilerini bunu geri 6demek
zorunda hissedeceklerdir.
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ikincisini 6zellikle seviyorum, ¢iinkii karsinizdaki, verdiginiz ipucu-
nu uyguladiginda ise yaradifini, yani ona gercekten yardimci oldu-
gunuzu gorecektir. Birini 6gle yemegine ¢ikarmak ise, hem ucuz bir
yontemdir, hem de bunu yaparak miisterinin en temel 16 arzusundan
birini (yemek) karsilamis olursunuz.

Uzmanlik gerektiren alanlardaki yararl bilgilerinizi bagkalariyla
paylasmaniz, karsiliklilik ilkesini harekete gegirmenin sik yollarin-
dan biridir. Basit bir fikir bile birilerinin yilda yiizlerce, hatta binler-
ce dolar ek gelir kazanmasini saglayabilir.

Size bir sir vereyim mi?

Ben paramin bir kismini1 Giiclii Fonlar Borsasi'na yatirryorum.
Bu sayede, bankalarin verdiginden daha yiiksek oranda faiz geliri
kazaniyorum. Ustelik bu hesabinizdaki paray: da, vadesiz bir he-
saptaki para gibi dilediginiz an dilediginiz sekilde kullanabiliyor-
sunuz. Bu sirrim sayesinde sizin de ek gelir elde etmenizden mut-
luluk duyarim.

Size bir sir daha vereyim mi? Giiglii Avantaj Fonu, Giiglii Fonlar
Borsasi'ndan da iyidir. % 1-3 arasinda daha yiiksek oranda faiz verir.
Dahasi yine aym sekilde paraniz1 dilediginiz sekilde kullanabilirsi-
niz. Banka hesabinizdan 1@ bin dolar ¢ekerek, bu paray1 Giiclii
Avantaj Fonu'na yatirirsaniz, % 2-3 oraninda daha fazla faiz geliri el-
de edersiniz. Bu da yilda sadece 300 dolara denk geliyor. Bu 300 do-
larlik armagan karsiliginda, sizden bu kitaptan satin alarak arkadas-
lariniza dagitmanizi istesem dagitmaz misiniz? Arkadaglarinizi, bir
kitapta bulabilecekleri en gelismis satis tekniklerini hediye ederek
mutlu etmek istemez misiniz?

Iste Kargiliklilik Yasasini kullanmak igin kullanabileceginiz bazi
fazla pahali olmayan yontemler:

Hayat Sigortasi ve Finansal Uriinler
Gegen li¢ yilda borsada en ¢ok kar eden sirketlerin listesini ve

performanslarini iceren bir rapor verin. Icinde rakiplerinizle ilgili po-
zitif bilgiler olsa bile, bunu yapmaktan ¢ekinmeyin.
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Emlakgilar

Miisterinizin, evi satin almak icin ne kadar kredi alabilecegini
tahmin edin ve buna bagh édeme planlarini hazirlatip ona 6nceden
sunun. Eger evi alirsa tinansal zorluk ¢ekecegini biliyorsaniz, ona,
kiiciik detaylara dikkat ederek nasil tasarruf edebilecegini gdsteren
bir katalog ya da kitap hediye edin.

Otomobil

Eger ¢ok iyi bir otomobil satiyorsaniz; miisterinize, aldig1 otomo-
bili diger otomobillerle kargilastiran, 6zellikle son donemde yayin-
lanmig bir makalenin fotokopisini verin. En iyiler listesine gireme-
yen bir otomobil satiyorsaniz; ona, bu arabay1 daha ucuza, daha uzun
yillar kullanmasinin yollarin1 gosteren 10 stratejinin siralandig1 bir
liste verin.

Vermek istedigim mesaj su: Herkesin, karsiliginda bir sey bekle-
meden verebilecegi bedava seyler vardir. Kargiliklilik ilkesinin etkili
oldugu bilimsel olarak onaylanmig bir durum. Burada 6nemli olan,
verdiginiz seyin miisteri tarafindan degerli olarak algilanmasidir.
Takvim ya da kalem gibi geleneksel promosyon iiriinleri etkili olabi-
lir de, olmayabilir de... Bunlar1 her miisteride kullanmaya baslama-
dan Once test etmenizde yarar var. Verdiginiz seyin size ne kadara
mal oldugu ¢ok énemli degildir. Onemli olan, miisterinin verdiginiz
bu iiriine, rapora, kataloga ya da kitaba ne kadar deger verdigidir.

Ablgtirma: Kendi iriinlerinizi satarken Karsiliklilik Yasasini nasil
kullanabilirsiniz? Detayh olarak agiklayn.

2. Zaman Yasasi
Bir kisinin zamana bakis acisini degistirmek, farkl kararlar almasi-

n1 kolaylastirr. Insanlar, zaman perspektiflerini degistirdiklerinde, bir
seyle ilgili duygulari ve buna bagl olarak aldiklar kararlar da degisir.
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Zaman, insanlan esitleyen ortak paydadir. Ne kadar zengin ya da
fakir olursaniz olun, zaman herkes i¢in aymidir. Herkes bu an1 yagar
ve bu anda olanlar ¢cogunlukla bilin¢li tercihlerin sonucu degildir.

Genelde, bir miisterinizin ofisine girdiginizde ya da onunla ileti-
sime gectiginizde, miisteri sizi o giine kadar tanimis oldugu diger ki-
silerle 6zdeglestirmeye ¢aligsacaktir. Biiyiik ihtimalle insanlarla yasa-
diklar negatif deneyimler, pozitif olanlardan fazladir.

Burada iki seyin yasanmasi gerekir. Onlara, bugiine kadar tanimig
olduklart herkesten farkli oldugunuzu gostermelisiniz. Zaman filtre-
lerini, gecmisten bugiine ya da gelecege almaniz gerekiyor. Insanla-
rin, belirli tetikleyicilere otomatik olarak verdikleri duygusal tepkiler
vardir. Siz burada tetikleyicisiniz. Miisteriniz farkinda olmadan onun
zihninde, olumlu ya da olumsuz bir tepkiyi tetiklersiniz. Daha da il-
ginci, bu tepki genelde sizinle birebir baglantili degildir. Bir¢ok kisi
sizi bir satig eleman: olarak goriir ve bircok kisi satig elemanlarina
olumsuz tepkiler verir. Dolayisiyla, cogu zaman kapidan girdiginiz
andan itibaren kotii bir satig elemani oldugunuz diisiiniiliir. Daha ag-
zimiz1 agmadiniz, tek bir soru sormadiniz, ama kétii bir satig elemani
oldugunuz diisiiniiliiyor.

Miisterinizle goriisiip kapidan ¢iktigimizda onun fikri degismis
olabilir, ama siz onu ziyarete ikinci kez gitti§inizde aklindaki kotii
satig elemani izlenimini yikamayacaksiniz. Bunun iki nedeni var.
Oncelikle, bu siire zarfinda satis elemam oldugunu soyleyen birgok
geri zekalyla karsilasacak. Ikincisi, gecmisteki kotii deneyimlerini,
sizinle gecirdigi eglenceli 1 saat sayesinde unutamaz.

Dolayisiyla, zaman perspektifini degistirmekte nzmanlagmalisi-
niz. Insanlani zamanda yolculuk ettirmekte uzman olmalisimz ki,
gecmisteki duygularindan etkilenmesinler. Size ve iiriiniiniize tama-
men farkli bir bakis agisiyla bakmalarini saglamalisiniz. Bunu yapa-
bilirsiniz.

Zaman, insanlarin karar alma siirecinde ¢ok 6nemli bir rol oynar.
Insanlar ii¢ ayr1 zamani yasar: Gegmis, simdi ve gelecek.

Gegmig: Bazi insanlar gecmiste yasar ya da bugiin ve gelecekte
alacaklan tiim kararlar i¢in, ge¢misteki duygularinin rehberligine gii-



136 Etkileme Yasalarim Uygulamak

venirler. Bu kisiler genelde depresif ve giivensiz olur. Ama ayni za-
manda, diger insanlarin bircoguna gore, cok daha az yanlis karar ve-
rirler. Gardlarin siirekli korurlar, bu nedenle de daha az hata yapar-
lar. Ama ge¢mis deneyimleri nedeniyle bir¢ok firsat1 da kagirirlar.
Bunu unutmamaniz gerekiyor!

* Bunu daha 6nce yaptifimda dolandirilmigtim.

* Bir keresinde bdyle bir yerde yemek yedim, korkunctu.
* En son otomobil aldigimda kaziklanmigtim.

* Bugiine kadar iyi bir aligveris hi¢ yapmadim.

* Ben ne zaman yatirim yapsam borsa diiser.

Bunlarin hepsi, tiim bilgileri gecmis deneyimlerinin filtresinden
geciren insanlar i¢in benzer deneyimlerdir.

Simdi: Baz1 insanlar simdiki anda yasar. Bu insanlar genelde ¢ok
daha az streslidir ve ne gecmisi, ne de gelecegi fazla diigiinmezler.
Cok kotii plan yaparlar ve hemen odiillendirilmek isterler. Genelde
kredi kartt limitleri ¢oktan dolmustur, ¢iinkii sahip olmadiklar1 bir
gelecegi, o anin keyfi i¢in feda etmislerdir. Soyle diistiniirler:

* Eger bir sey dogruysa hissederim.

i iyi hissettiren geyi yaparim.

* Sadece eglenmek istemistim.

 Eglenceli goziikiiyor, o halde bunu denemeliyim.

* Asla hamile kalacagimi diigiinmemistim.

* Tiim bu paray1 kaybedecegimi, kim tahmin .edebilirdi?

Gelecek: Bazi insanlar, diisiincelerinin biiyiik kismini gelecege
endeksli olarak filtreden gegirirler. Gelecekte yasayan insanlar, anlik
keyifleri erteler. Ister iyi, ister kotii olsun, gegmisin onlart ilgilendir-
medigine karar vermislerdir. Gelecege hazirlanir, plan yapar, bir sey-
ler organize eder ve genellikle fedakarlikta bulunurlar. Bugiinii, daha
parlak bir yarn i¢in feda ederler. $6yle diisiiniirler:
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» Simdi bir otomobil alabilirim, ama bu parayla yatirim yapmak

daha akillica olur.

Emekli olana kadar bekleyecegim.

* Bunu simdi alabilirim, ama bunun yerine, zaman i¢inde
paramin arttigini izlemeyi tercih ederim.

* Bunu yapmasam iyi olur, ¢iinkii hamile kalabilirim.

Insanlarin bir bilgiyi nasil filtrelediklerini bildiginizde; gegmis,
simdi veya gelecekteki olaylara farkli bakmalarini saglayabilirsiniz.

Bir kiginin zaman perspektifini, olduk¢a zor dil oyunlaryla de-
Sistirebilirsiniz.

Miisteri: Gecen sene borsa ne hale geldi baksaniza. En az % 50
deger kaybetti. Sizin fonlariniza neden yatirim yapmak isteyeyim ki?

Satis elemani: Yapmak istemeyebilirsiniz. Peki borsa 2-3 kat de-
ger kazandiginda, gelecek icin bundan siz de biraz ¢ikar saglamak is-
temez misiniz?

Miisteri: Bugiine kadarki deneyimlerim, satig elemanlarini ne za-
man dinlesem kazik yedigimi gosterdi.

Satig elemani: 10 y1l ileri gidip geri baktiginizda, bu durumu na-
sil diizeltirdiniz?

Miisteri: Hipnozu daha 6nce denedim, ige yaramiyor.

Satig elemani: Demek ki ne yaptigin1 bilmeyen biriyle caligiyor-
dunuz. Eger isinde uzman ve size nasil yardim edecegini bilen bir ki-
siyle kars1 kargiya olsaniz, bunu denemek ister misiniz?

Aligtirma: Kendi iiriin ya da hizmetinizi satarken Zaman Yasasini na-
sil kullanabilirsiniz. Detayl1 olarak anlatin.

MuUsterilerinizi gegmisin hatalanindan kurtarmak igin,
onlarin olaylara gelecek agisindan bakmalarini saglayin.
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3. Zathk Yasasi

Birbirinden farkli iki seyi, kisiyi ya da mekani yan yana koydu-
Sumuzda farkliliklar1 daha net ortaya ¢ikar ve hangisini istedigimize
daha rahat karar verebiliriz.

Bununla ilgili en iyi 6rneklerden biri bir talk show programinda
yasanmustr. [lkokul ¢agindaki izciler, ABD'de her yil kurabiye satisi
yaparlar. O yil en ¢ok kurabiyeyi satan kiz 6grenci bu programa ¢ik-
mistl. Ona, bunu nasil basardig1 soruldugunda, “Cok kolay. Kapiya
gittifimde izcilere 30 bin dolar bagis yapip yapmayacaklarini soru-
yordum. 'Hayir' dediklerinde, e¢n azindan bir kutu kurabiyc alir misi-
niz diyordum” yanitin1 verdi. Herkes bu yanita ¢ok giilmiigtii. Kiiglik
kiz, Zithiklar Yasasim daha sekiz yasinda kesfetmisti.

Aligveris merkezlerinde, ayni {iriiniin iki farkli markasini eline
alip yan yana tutan ve hangisini almasi gerektigine karar vermeye ca-
lisan kisilere rastladimiz m1? Insanlarr iiriin seciminde yonlendiren
prensibe, Zitlik Yasasi deniyor.

Psikoloji, insanlarin Zatlik Yasasini ¢ok spesifik ve belirli sekiller-
de kullandigini gosteriyor. Eger 6nce pahali iiriin ya da hizmetinizi
sunup, sonra da miisterinin asil almasini istediginiz tirlinii gosterirse-
niz, ikinciyi alma olasiliklart yiikselir.

Cocukken annenizle aligverise ¢iktiginizda, siz de bir seyler secip
ona gosteriyordunuz. Annenizin iki uyarisi, daha o yaslarda beynini-
ze isledi:

1. Bunlar ¢ok pahall, ikisini birden alamazsin.
2. Kiigiik olan1 (ucuz olani) alabilirsin.

Musterinize, en iyi oldugunu ddsunduginiz veya

en ucuz olan Urdnu en son gosterin.

Musteri, genelde almaya egilimli olacaktir ve ucuz olan
en son gosterilirse, bunu genelde alacaktir.




3. Zitlik Yasast 139

Kisa zamanda, {irlinii annenize kabul ettirmek i¢in, ne kadar ucuz
oldugunu gostermeniz gerektigini anladimiz. “Anne bak, yalnizca 1
dolar” derken, sesinizde yalvaran bir tin1 hissedilir. Dogru g6z tema-
s1 ve acinasl yiiz stratejisiyle, bu yontem genelde ise yarar.

Zitlik Yasasi, daima iki iiriinden ucuz olanimi satacaginiz anlami-
na gelmiyor. Iki iiriinii -miisterinin zihninde yalmzca biri olsa bile-
yan yana koydugunuzda, miisteri iiriinlerden birini alip almamay: de-
gil, bu ikisi arasindan hangisini alacagim diisiinmeye baglayacaktir.
Ucuz olani, hepimizin beynine isleyen programlamaydi. Ama bazi
cocuklar da, aileleri tarafindan, “O ige yaramaz, alma” diye uyanld.
Bu ¢ocuklar, yetiskin hayatlarinda olabildigince kaliteli iiriinler ali-
yorlar. Zitlik Yasast, hepimize cesitli {irlinlerden hangisini alacagimiz
konusunda yardimc1 oluyor.

Emlakcilik

Miisterilerinize once pek begenmeyecekleri bir ev gosterin, son-
ra da aradiklar1 her seye sahip olan evi gosterin. Insanlar ikinci gor-
diikleri seyi alma egilimindedir.

Giysiler

Eger miisteriniz pahal1 bir takim elbise aldiysa ona bir ¢ift ayak-
kabi, kravat, kolye gibi mutlaka sahip olmasi gereken ikinci bir tiriin
gosterin. 400 dolara takim aldilarsa, 37 dolarlik bir kravat almamaz-
lik ederler mi?

Elektronik

Miisteri bilgisayarr almay1 kabul etti. Simdi ona eglenceli, ilging
programlar ya da batarya gibi yan irlinler gosterebilirsiniz. Bu 100
dolarlik iiriinler, 6dedikleri 2 bin dolarin yaninda yokmus gibi durur
ve uygun bir zithik yaratir. Boylece bilgisayarin yam sira bunlarn da
almig olurlar.
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Musterilerinizin 6énce gerekli malzemeleri almasini
sadlayin. Ardindan aksesuarlari énerin.

Baslangicta iyi para harcadiklari igin aksesuarlar ucuz
gelecek ve satin alacaklardir.

Herhangi bir satis durumunda hatirlamaniz gereken yararli bir
kural sudur: Miisteri, iiriiniiniiziin ¢ok pahal1 oldugunu sdylediginde,
ona kibarca, “Neyle karsilastirtyorsunuz” diye sorun. Bu, onlarin
tirtinlerin fiyatlarini akillarinda kargilagtirmalarini saglar ve “hayir”
yanitim1 yeniden diisiindiiriir. Genelde bu yanit “evet’e doniisiir.

Ablstirma: Zitlik Yasasini kendi tiriinlerinizi satarken nasil kullanabi-
lirsiniz?

4. Arkadaslar Yasasi

Bir kisi sizden bir sey istediginde, onun sizin ¢ikarlarinizi diigiin-
diigiinii hissederseniz, bu istegi yerine getirme ihtiyaci duyarsiniz.

Birinin sizden yardim kampanyasi icin bagis istedigini diistiniin.
Tanidiginiz biri istediginde mi bagis yapma olasiliginiz artti, tanima-
diginiz biri istediginde mi?

Eger bircok kisi gibiyseniz, komsunuz gelip yardim istediginde
daha fazla bagis yapmigsinizdir. Ciinkii arkadasinizin, sizden bagig
isterken zaten gergin oldugunun farkindasinizdir ve onunla empati
kurarsiniz. Ancak, sizinle daha az alakasi olan kisiler yardim istedi-
ginde daha az bagista bulunursunuz, ¢linkii onlara ayni giiveni duy-
mazsiniz ve onlarla empati kuramazsiniz. Birini tanidigimizda ve ar-
kadasimiz oldugunu hissettigimizde, “evet” deme olasiligimiz artar.

Insanlar, miisterileriyle iligkilerini saglamlastirdikga, onlarla ar-
kadag olmaya baglarlar. Bu arkadaslik derinlesir ve 6zel bir iliskiye
doniisiir. Bu ayn1 zamanda, gelecekteki tiim satiglarin kesinlegsmesi
anlamina gelir.
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insanlarin, sizi bir dost ve onlar umursayan biri olarak
gormelerine yardimci olun, sizi onaylama olasiliklarini
blylk oranda artiracaksiniz.

- ———————

Cok az saticinin kullanmasina ragmen, en etkili satig tekniklerin-
den biri, iiriinlerin negatif yanlarindan bahsetmektir. Insanlar1 ikna
etmenin en iyi yollarindan biri, kendi fikrinizin veya iriiniiniiziin
olumsuz yonlerinden s6z ederek, onlar teklifinizde tarafsiz oldugu-
nuza inandirmaktir.

Bir arastirmada; bir eroin bagimlisi, deneklere daha siki yasalarin
ve mahkemelerin olmasi gerektigini sdyledi. Denekler, benzer goriis-
leri ifade eden diger kisilerle karsilastirdiklarinda, en giivenilir kay-
nagin eroin bagimlisi olduguna karar verdiler. Bu, insanlarin fiziksel
olarak ¢ekici bulmadiklar birini giivenilir bulduklar1 ender durum-
lardan biriydi. Verdiginiz mesaj, miisterinin beklentileriyle zit oldu-
gunda daha ciddi goziikiirsiiniiz. Bu ¢ok kuvvetli bir unsurdur ve iyi
sekilde kullandiginizda, iiriiniiniiziin kiigiik eksikliklerini dile getir-
meniz yararli olacaktir.

Finansal Uriinler

Miisterinize, kisa siire 6nce kendi aile iiyelerinizden birine, ona
yardim ettiginiz yontemle, taktikle yardim ettiginizi anlatin. Aileniz-
den biriyle ayni hizmeti alacaklarin1 duyduklarinda, onlerin ¢ikarin
diisiindiigiiniize inanacaklardir.

Teklifinizin negatif yonlerini 6n plana c¢ikarin.

Bu, iki seye yarar. Oncelikle, daha driist gdzikmenizi
saglar; ikincisi de, siz Urinun negatif yanlarini
gbsterirken, musteriyi tetikte olma durumundan ¢ikarip
rahatlatir, gardini dusurur.
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Emlak¢ihik

Miisterinize bir evi gosterdiginizde begenmedigini hissederseniz,
siz de begenmediginizi soyleyerek ona bunun nedenlerini anlatin. Or-
negin, bir arkadasiniz olsa, bu evi almasina izin vermeyeceginizi soy-
leyin ve nedenlerini siralayin. Bu, miigterinizle iliskinizi giiclendirir.

Algtirma: Arkadashk Yasasini, kendi iiriinlerinizi satarken nasil kul-
lanabilirsiniz.?

5. Beklenti Yasasi

Saygi duydugunuz ve inandiginiz bir kisi sizden bir sey istedigin-
de, bu sey ne olursa olsun yapmaya ¢aligirsiniz.

Psikolog Doktor R. Rosenthal tarafindan 1970'li yillarda yapilan
tinli bir aragtirma var. Bu aragtirma, beklentinin insanlarin davranis-
larim1 nasil etkileyebilecegini ortaya koyuyor. Ogrenciler iki gruba
ayrildi ve 6gretmenlere bunlardan birinin zeki, digerinin aptal oldu-
gu sdylendi. Ogrencilere ise higbir sey sdylenmedi. Sekiz ay sonra,
senaryo geregi “zeki” grupta bulunan dgrencilerin, ortalama bes iize-
rinden bes aldi1, diger grubun ise iki aldif1 goriildii. Aslinda 68ren-
cilerin IQ'lar1 arasinda higbir fark yoktu. Iki gruba rasgele boliinmiis-
lerdi ve aragtirmadaki tek veri 6gretmenlerin beklentisiydi.

Psikolojide placebo (yalanci ilag) etkisi bilimsel olarak kanitlan-
mus bir unsurdur. Iginde hicbir kimyasal olmayan kapsiiller, hastanin,
ila¢ aldigini zannederek kendini daha iyi hissetmesini saglayabilir.
Kore Savagi'nda binlerce yarali vardi, ama bunlara yetecek kadar

Kendinizden ve digerlerinden beklediginiz davraniglarin
gercege dénusme olasiligr daha yUksektir.

Eger mUsterilerinizin, sizden kesin olarak bir seyler satin
alacagini dusuntrseniz, baytk ihtimalle alirlar.
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morfin yoktu. Doktorlar ve hemsireler, hastalara seker haplar verip,
acilarinin birazdan dinecegini sdylemek zorunda kaldilar. Placebo
alan askerlerin % 25'inde, acinin gergekten azaldig: goriildii.

Ayni etki, bir seyi basarmak i¢in kendinize ne kadar giivendiginiz
ve miisterinizi etkilemek i¢in ne kadar yeterli oldugunuzu diistindii-
gliniiz asamada da devreye girer.

Algtirma: Beklenti Yasasini, kendi iiriinlerinizi satarken nasil kulla-
nabilirsiniz?

6. Tutarhhk Yasasi

Bir kisi herhangi bir konuda goriis belirttiginde, 6zellikle de bu-
nu yazili olarak yapiyorsa, aksi bilimsel olarak kanitlansa bile, bun-
dan vazge¢gmeme egiliminde olur.

Tutarhlikla ilgili yapilan arastirmalar, basta tutarhiklikla ilgili de-
gilmis gibi goziikebilir. Bunu simdiden belirtiyorum ki, asagidaki or-
nekleri incelediginizde sagirmayin ve tutarliligin gercek anlamini ko-
layca kavrayin.

. Stanferd Universitesi'nde 1993 yilinda yapilan bir arastirma-
da, Amerikalhilarin % 70'i, var olmayan bir yasa tasarisiyla il-
gili oy kullandi. Bazilar1 hiikiimetin, bazilan eyaletlerin daha
fazla sorumluluk sahibi olmasi gerektigini soyledi.

* Ayni kisilere, bosanmanin ne kadar kolay olmasi gerektigi
soruldugunda, Amerikalilarin % 40'indan fazlasi, en sonuncu
secenek ne olursa olsun bunu segti.

* Bir market alt1 ¢esit recelin tadilmasi i¢in bir stand actigin-
da, satiglar, 20 gesit recelin tadilmasi i¢in stand actii zamana
gore 10 kat artt1.

. Ogrencilere, isim vermeden dolduracaklar bir anket dagitildi-
ginda, ¢ogu kopya cekmenin kotii bir sey oldugunu soyledi.
Ama smavda kopya ¢ekme sansi tanindiginda, kopyaya en
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karst olanlar bile ¢cekinmeden kopya cekti.

Bir ankette, lilkenin en biiyiik sorununun ne oldugu soruldu ve
bir liste verilerek seceneklerden bazilarinin igaretlenmesi is-
tendi. Anket sonuglarina gore; soruldugunda soziinii ettikleri
sorunlardan ¢ok farkli sorunlart isaretleyenlerin oranlar1 ¢ok
yliksekti.

nsanlar, niikleer silahlar gibi kritik konularda bile, ciimlenin
kurulma tarzina bagli olarak farkl fikirler beyan ediyorlar.

Bunlardan ve benzeri saygin astirmalarin sonuclarindan su altt
6nemli sonucu ¢itkarabiliriz:

Insanlarin fikirleri, diisiinceleri ve arzular genelde kendileri-
ne sorulan soruya gore degisir.

Insanlarn fikirleri, diisiinceleri ve arzulari genelde onlara
bunlarla ilgili sorular soruldugu an ortaya ¢ikar ve bunun, ger-
cekte ne yapacaklart ya da daha sonra neye inanacaklariyla il-
gili pek bir baglantis1 yoktur.

Bircok kisi, gergek olmayan seyler hakkinda bile, hi¢ de bir
bilgileri olmadig1 halde fikir sahibi olurlar. (Kongrenin var ol-
mayan yasa tasarist ornegini diisiiniin.)

Insanlarin ¢cogunun fikirleri otomatik olarak ortaya ¢ikar. Bir
reklam izlerler ve bunu elestirmeden kabullenecekleri icin,
hangi icecegi iceceklerine, hangi restoranda yiyeceklerine, ne
giyeceklerine bu reklama gore karar verirler.

Insanlar bir seyi sectikten, bunu sdyledikten ya da yazdiktan
sonra, ¢tkarlarina uysa da uymasa da, mantikl olsa da olma-
sa da, bu karardan vazgecmeme egilimindedirler. Ustelik bu
kararin nasil alindig1 ¢ok da 6nemli degildir.

Insanlar diisiinsel kararsizhiklardan hoglanmazlar. Cogu kisi
birbirinden farkl: iki fikri aklinda tutamaz. Bu nedenle, o an
onayladiklar fikri akillarinda tutup, digerini akillarindan ta-
mamen ¢ikarirlar.
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Bunlarin hepsi Tutarlilik Yasasinin bir pargasidir.

Miisterilerinizin eski kararlart ve agikca ortaya koyduklar fikir-
leri, inanglarin1 ve tutumlarim biiyiik l¢iide etkiler. Insanlar bir kez,
“Asla yapmayacagim” dedi mi, biiyiik ihtimalle gercekten de bunu
asla yapmazlar. Bircok kisi, yeteri kadar diigiinmeden konusur ve
bunlar inanglara, kalic1 tutumlara doniisiir. Bunun nedeni ¢ok basit-
tir. Bize, soziimiiziin arkasinda durmamz gerektigi dgretildi. Insan-
lara bir s6z verdigimizde bize giivenebilsinler diye. Insanlarin %
70'inin, ¢ocukken hangi dinle yetistirildilerse, ona inanmaya devam
ettigini biliyor musunuz? Bu, gercek hayattaki Tutarlilik Yasasidir.
Insanlar tutarliliga ve 6nceden tahmin edilebilirlige sayg1 gosterirler.

Son donemde yapilan bir arastirmada, deneklerden farkli konu-
larda tercihler yapmalan istendi.

A grubundan, bu kararlari hatirlamalari istendi.

B grubundan ise, kararlarini bir kagida yazmalari ve sonra silme-
leri istendi.

C grubundan da, kararlarint bir kagida yazip arastirmacilara ver-
meleri istendi.

Hangi grup kararinda tutarli olmaya devam etti? C grubu, dene-
melerin dortte iigiinde kararlarindan vazge¢cmedi.

B grubu, kararlarinin yarisini degistirmedi. A grubu ise, neredey-
se her seferinde kararlarim degistirdi. Burada amag, satis siirecinde
miisteriye fikirlerini yazdirmak. Bu, gelecek yillardan beklentileri de
olabilir, bir otomobilden, evden, tatil paketinden ne bekledigi de...

" Anahtar, miisterinin kagit kalem alip bunlar1 yazmasi.

Ablgarma: Tutarhilik Yasasini, kendi tiriinlerinizi satarken nasil kulla-
nabilirsiniz?

7. Birlik Yasasi

Sevdigimiz ve saygi duydugumuz Kkigilerin destekledigi iiriin,
hizmet ve fikirleri sevme egilirnimiz vardir.
I¢ camagirlari hakkinda benim bilmeyip de Michael Jordan'm bil-
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digi tek bir sey sdyleyemezsiniz.

Jordan, birkag i¢ ¢amagirt reklaminda oynamak icin Calvin Kle-
in markasiyla 40 milyon dolarlik anlagsma yapti. Bana sorarsaniz, ben
ic camagirlariyla ilgili en az Michael Jordan kadar bilgiliyim ve bu
reklamlart yan fiyatina ¢ekerim. Ama Kevin Hogan ismi yalnizca sa-
tig alaninda taniniyor; Michael Jordan'l ise tiim diinya taniyor. Mic-
hael Jordan'a, diinyada onun adini bilen her kisi bagina 2 cent 6den-
di. Beni taniyan her kisi icin bana 2 cent 6denseydi, reklamlar icin
yalnizca 7 bin dolar alirdim. Bu, “Michael Jordan neden 40 milyon
dolar aldi1?” sorusunu cevapliyor.

Calvin Klein, diinyanin en ¢ok taninan ve sevilen isimlerinden bi-
rine, iiriinlerinin tanitilmasi icin 40 milyon dolar 6dedi. i¢ amasgir.
iste, Birlik Yasasi bundan ibaret.

Uriinleriniz ya da hizmetiniz sevilen, saygi duyulan ve giivenilen
biriyle baglantili oldugunda, miisteri de bunlart begenme egiliminde
olacaktir.

Yazarlar, bir kitabt satmanin en iyi yolunun, 6n ve arka kapaga
Ovgii dolu yazilar koymak oldugunu biliyor. Bu, kitaba sayginlik ka-
zandirtyor, ¢linkii bu yazilar yazan kigilere saygi duyuyoruz.

Bir iinliiniin, Uriiniiniizle ilgili pozitif bir sey yapmast ya da lirii-
nii kullanmasi, insanlarin bilingaltina giden yolun kapisini agan
anahtar olabilir. Eger bir tinliiniin, iiriiniiniizle ilgili yorumda bulun-
masina giiciiniiz yetmiyorsa, diger miisterilerinizden, tiriiniin hayat-
larini, iglerini nasil degistirdigini anlattiklar bir yazi isteyin.

Bunlar, sizin yerinize sizi Over.

Abhstirma: Birlik Yasasini, kendi iiriinlerinizi satarken nasil kullana-
bilirsiniz?

insanlarin sizin, Urininlzin ya da hizmetinizin
saygin, Unla ya da deneyimli kisilerle iliskili oldugunu
gérmesine firsat verirseniz, “evet” yanitini alima
olasihginiz artar.
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8. Kitlik Yasasi

Bir kisi istedigi seyin az bulundugunu diisiindiigiinde, istedigi se-
yin bol bulundugu dénemlere gore, onu daha fazla degerli bulur.

Halkin neleri degerli buldugu sasirtici olabiliyor. 1996 yilinin
Noelini hatirhyor musunuz? Tiim ABD'de, “Elmo” adinda bir oyun-
cak popiiler hale gelmisti. Sirket, oyuncagin fiyatin1 yiikseltmek igin,
ozellikle az miktarda iiretti. Bazt magazalar oyuncaklan yiizlerce do-
lara satiyordu. Gazetelerin ilan sayfalari; sahibinden satilik, kullanil-
mamis, fiyat1 700 dolar1 bulan Elmo ilanlariyla doluydu.

Bu oyuncak ilk piyasaya siiriildiigiinde 30 dolara bulunabiliyor-
du. Ancak medyanin tesvikleri sonrasi magazalar oyuncagin pesin-
deki anne-babalarla dolup tasti. Fiyati siirekli artmasina ragmen
oyuncaklarin hepsi tiikendi. Sonugta, bu pazarlama stratejisi, bilingli
olarak iiretimin az yapilmas: sayesinde basariya ulasti.

Siz magaza sahibi olsaniz, iiriiniin az oldugunu anlatmak igin,
asagidaki ciimlelerden hangisini kullanirdimz?

* Hemen harekete gegin!
 Sinirh sayida kaldi!
* Yalnizca bir giin!

Bunlarin hepsi reklamcilik ve pazarlamada sik kullanilan slogan-
lar. Peki hangisi en ¢ok ise yariyor? En az ige yarayani, “Hemen ha-
rekete gegin!”. “Yalnizca bir giin!” de etkileyici ama, “Sinirh sayida
kald1!” ile rekabet bile edemez. Eger iiriiniiniizden ya da hizmetiniz-
den ¢ok sinirl sayida kaldigini gosterebilirseniz, bunlar deger kaza-
nacaktir.

“Sinirh sayida kald1!” sloganinin etkisi, cocuklugunuza kadar gi-
diyor aslinda... Annenizin pisirdigi kekten yalnizca bir veya iki di-
lim kaldiginda, eger bir bagkasi son dilimi alirsa size kalmayacagini
biliyorsunuz. Son dilimlerden birini almak neredeyse bir mecburiyet
hissiydi. Kitlik hissi icimize daha kiiciik yaslarda islendi ve bizi ye-
tiskin hayatimizda da etkilemeye devam ediyor. Bunlar o kadar giic-
lii baglar ki, hemen satig siirecinde kitlik hissinden yararlanmanin
yollarini bulmalisiniz.
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Musteriniz, hizmetlerinizin ve Grlnlerinizin sinirli

miktarda bulundugunu bilmeli. Bu sinirhilik, Grantin
miktarindan da, sizin satis icin ayiracaginiz zamandan da
kaynaklaniyor olabilir.

S S

Emlak¢ihik

Piyasanin hareketli oldugu donemlerde, bir evin satilmasi birkag
giin icinde gerceklesebilir. Bunu miisterinize hatirlatip, elini ¢abuk
tutmasini sdylemek tamamen etiktir.

Otomobil

“Elimde bunun gibi yalnizca ii¢ otomobil kaldi, onlar da Pazarte-
si'ye kadar satilir. Bu, otomobili tekrar bulamazsiniz anlamina gelmi-
yor, ama bu 6zelliklere sahip bir otomobilin fabrikadan gelmesi igin
haftalarca, hatta aylarca beklemeniz gerekebilir. Size kalmis.”

Finansal Uriinler

“Gelecegi hi¢bir zaman tahmin edemezsiniz. Ama ya bu Ocak ay1
da, tiim Ocak aylar1 gibi gecerse ve siz, hisse alip almayacaginiza ka-
rar vermeye ¢alisirken, borsa dort puan yiikselirse?”

Algtirma: Kitlik Yasasini, kendi tirtinlerinizi satarken nasil kullana-
bilirsiniz?

9. Konformite (Uyum Gosterme) Yasasi

Bir¢ok kisi, tanidiklarinin da i¢inde bulundugu grubun onaylaya-
cag iiriinleri ya da hizmetleri secer.

Herkes, kabul gérmek ister. “Insanlar ne der!” hepimizin biling-
sizce de olsa diisiindiigii bir seydir. Hepimiz sevilmek isteriz ve in-
sanlarin aldigimiz, sahip oldugumuz seylere saygi gi)stérmesini, bun-
lart onaylamasini isteriz. Miisteriniz, iiriinii satin aldifinda c¢evresin-
dekilerin nasil diisiinecegini hesaba kattiginda, bu, satisi kesinlestire-
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bilir ya da imkansiz hale getirebilir. Bu nedenle miisterinizin bilin-
caltin1 da iiriinii almanin harika bir fikir olduguna ikna etmelisiniz.

Konformitenin (uygunlugun) tutarlilikla ilgili oldugunu soyleye-
biliriz. Ciinkii konformite, grubun fikirleriyle tutarlilik géstermeniz
anlamina gelir. Tutarlilik; hem gruba, hem de kendi bakis aginiza go-
re, etik ve tahmin edilebilir davranmaktir.

Konformiteden uzak gruplar da, kendileri gibi isyankar olan
gruplarla uygunluk gosterirler. Greenpeace iiyelerini diisiiniin. Top-
lumun geneli tarafindan isyankar algilaniyorlar. Ama kendileri gibi
isyankar olan gruplarla uyum sagliyorlar, onlarin fikirleriyle tutarli-
lik gostermeye caligiyorlar. Miisterinizin neye uyum gosterdigi, kon-
formite gosterip gostermedigi satis acisindan anahtar olabilir.

“Karmizin; onun i¢in, hatta tiim aileniz icin bu arabayi aldiginizi
gordiigiinde, ne kadar mutlu olacagini diisiiniin!”

“Emekliliginize yatinm yaparak hem kocanizin, hem de kendini-
zin gelecegine yatirum yapmis olmanizin, onu ne kadar mutlu edece-
gini diisiiniin. En azindan 77 yasina kadar caligmak zorunda olmaya-
cak”

Alstrma: Konformite Yasasini, kendi iiriinlerinizi satarken nasil
kullanabilirsiniz?

10. Gii¢ Yasasi

Insanlarin, diger insanlar iizerindeki giicleri, diger herkesten da-
ha giiclii, karizmatik ve deneyimli olduklari izlenimini verebilir.

MUsterinizin Grtnd aldiktan sonraki gelecegini

hayal etmesini saglayin. Bunu yaparken, eger

bu artinG alirlarsa aileleri ve arkadaglari tarafindan
elestiriimeyeceklerini, aksine bundan blyuk heyecan
ve mutluluk duyacaklarini dasinmelerini saglaymn.
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Giig, otorite ve karizmayla gelir.

Giig, degistirme yetenegidir. Gii¢ hem gercektir, hem de algidan
ibarettir. Eger; giivenli olur ama kibirden uzak durursaniz, rahat olur
ama dikkatsiz olmazsaniz, kesin olur ama ¢ok bilmis olmazsaniz,
miisterileriniz sizi giiclii biri olarak goriir. Giig, sizin i¢inizde olan ve
disar ¢ikarilmasi gereken bir seydir. Insanlar sizin giivenilir, bilgili,
yeterli, kendinden emin biri oldugunuzu diisiinmeye-basladiklarinda,
size daha ¢ok giivenirler.

Ama eger giiciiniizii bagkalariyla birlikte kullanmak yerine, bas-
kalarimn iizerinde kullanirsamz hem satisi, hem de arkadaslarinizi
kaybedersiniz. Giicii insanlarla birlikte kullanmak, size saglamligi ve
karizmay1 getirir. Bagkalarinin iizerinde kullanmak ise, genelde geri
cevrilir ve eger onlar1 kontrol etmeye calisirsaniz sizden uzaklasirlar.

Son dénemde yapilan “Giig ve Iktidar Iliskileri” konulu bir aras-
tirma;,

hemygirelerin % 95'inin, doktor onayladiysa, hastay1 dldiirecegini
bildikleri dozlarda ila¢ vermeye razi olduklarini gosterdi. Bu, giigtiir.

Bir iiriinii satarken, uzman tarafin siz oldugu varsayilir. Eger iirii-
niiniizle ilgili bilinecek her seyi biliyorsaniz, insanlar size bagvurur.
Fark ettirmeden miigterinin bu iiriinle ilgili danisabilecegi en etkin
kisinin siz oldugunu onun aklina sokun. Sirketteki en iyi kisi sizsi-
niz. Insanlar iistteki kisiyle konusmayi severler.

Otomobil tamircileri “giiglii kigiler” olarak taninmayabilirler.
Ama otomobiliniz bozuldugunda en gii¢lii kisiler onlar oluyor, dyle
degil mi? Ciinkii sorununuzun ¢6ziimii onlarda. Eger ¢6ziimii basit
gosterselerdi, giiglii goziikmezlerdi. Bir¢ok kisinin dilenci gibi ya da
stkmti kaynagi olarak algilanmasinin nedeni, giicii nasil kullanacak-
larini bilmemeleridir.

Abgtirma: Miisterinizin, alanimzdaki en yetkili ve bilgili kisilerden
biri oldugunuzu diisiinmesini nasil saglarsiniz? Siradan bir satig ele-
mani olmadigimzi diisiinmesini nasil saglarsiniz?



Etkilemede
Dalgalanmanin Sirri

Insanlan etkilemede dalgalanma, en iyi saklanmis sirlardan biri-
dir. Etkileme ve ikna etme gurularinin higbiri bundan bahsetmez ve
zaten ¢ok kimse biiyiik ihtimalle bundan habersizdir.

Inang ve davramislardaki dalgalanmayi anlayabilen insanlarin cok
az1 bunu paylagmak ister. Clinkii inan¢ ve deger yargilarinda dalga-
lanmay1 anlamak, insanlar1 anlama ve ikna etmenin anahtaridir.

Insanlarda dalgalanmay1 dgrenirken, sunu aklinizda tutmanizi is-
tiyorum:

Ana fikir: “Evet”, gercek bir karar degildir. Teklife, belli bir za-
manda ya da yerde gecici olarak verilen onaydir ve sizin bunu deger-
lendirmeniz gerekir.

Eger aymi soruyu 5 dakika Once ya da sonra sorsaydiniz, soru ne
olursa olsun biiyiik ihtimalle farkl1 bir yanit alacaktiniz.

16 ya da 26 yasinda, bir bagkasiyla samimiyet kurmak iizere ol-
dugunuz zamanlar1 hatirliyor musunuz? Kalbiniz hizla atiyordu. Ha-
mile kalabileceginizi, karsinizdaki kisiyi hamile birakabileceginizi,
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AIDS ya da bagka bir hastalik kapabileceginizi biliyordunuz. Hicbir
zaman korunmasiz, hatta evlilik oncesi iligkiye girmeyeceginizi dii-
stiniirdiiniiz. Nedeni ise asagida saydiklarimizdan herhangi biri ola-
bilirdi:

* Bunun yanlis oldugunu diisiiniiyordunuz.

 Dininize aykiriydu.

» Hayatiniz1 tehlikeye atacak bir hastalik kapma riskine asla
girmezdiniz.

* Hamile kalma riskini asla gbze alamazdiniz.

» Cinsel iligkiye girmek icin evlenene kadar bekleyeceginizi
diisliniiyordunuz.

* Dogru kisiyi bekliyordunuz.

Bunlar1 hatirliyor musunuz? Inanglarmiz giigliiydii, adeta bir ka-
yaya yazilmigti, bunlardan herhangi biriyle ilgili nutuk bile verebilir-
diniz.

Ama o dakika geldiginde, asla yapmayacaginizi diisiindiigiiniiz
seyleri yaptimz. Uzerinde diisiindiigiiniizde, siz de sagirdiniz. Hatta
belki sok oldunuz. Simdi, yaptiginizin dogru oldugunu kendinize ka-
nitlamaniz ya da eskiden inandiklarinizin yanlig oldugunu diigiinme-
niz gerekiyor. Tam bir karmasa, hatirliyor musunuz?

Gelin o giin neler oldugunu inceleyelim:

1. Uzun zamandir giiclii, yogun, degismez bir inanciniz vardi.
2. Inandiginizdan farkli sekilde asla hareket etmeyeceginizi
biliyordunuz.

3. Yalnizca birkag dakika icinde, belki de hayatiniz boyunca
sadik kaldiginiz bir inanct yok saydiniz.

4. Daha sonra kendinizi gergekten taniyip tanimadiginizi
sorguladiniz. Hatta daha da kétiisii, sizi tanimlayan bir
inanca, fikre bu kadar kolay ihanet ettiginiz icin kendinizi

suglu hissettiniz.
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Daha 6nce, bu konuyla ilgili inanclarinizda hicbir dalgalanma ya-
sanmamigti. Neye inandiginiz ve nasil hissettiginizle ilgili daima
kendinizden emindiniz. Inandi§imz icin farkl bir sekilde asla hare-
ket etmeyeceginizden emindiniz. Bu 1960'h yillarda insanoglunun
Ay'a ¢ikmasi kadar imkansizdi.

Ama sonra bunu yaptiniz.

Bu nasil miimkiin olabildi?

Dalgalanmay1 anlatmaya bu u¢ 6mekle basladim; ¢iinkii bu or-
nekte, olayin yasanmasindan birka¢ dakika oncesine kadar hicbir
dalgalanma yok. Ama bir anda farkh fikirler ortaya ¢ikmaya basliyor
ve bu genelde ¢ok korkung oluyor, ¢linkii birdenbire birbirine zit dii-
slinceler akla gelmeye bagliyor. Emin olamiyorsunuz. Giiglii duygu-
lar ve hisler, “mantiki1” diyebilecegimiz diigiinceleri yeniyor. Sonun-
da birka¢ dakikalik dalgalanmanin ardindan, bir 6miir boyu inandi-
gz seyleri bir kenara birakiyor ve tamamen farkli sekilde hareket
ediyorsunuz.

Bu durumda once dalgalanma yok, daha sonra ¢ok siddetli bir
dalgalanma yasaniyor ve genelde buna kararsizlik, kafa kangikligi da
eslik ediyor. Sonugta belli bir davranig sergileniyor. Bu davramsin ar-
dindan kisinin kendisini “tam” ve kendisiyle uyumlu hissetmesi igin
bir seylerin olmasi gerekiyor. Kisinin hareketini rasyonalize etmek
icin ya yeni inanglar gelistirmesi, ya eskileri kotiilemesi ya da “olay
sirasinda kendini kaybettigini” soyleyerek, eski davranig sekline ge-
ri donmesi gerekiyor. Davranigtan sonra yasanan dalgalanma, genel-
de en az davranig 6ncesindeki kadar siddetli ve yogun oluyor. Dalga-
lanmanin, karar vermeyle ilgili her durumda devreye girdigini tah-

Giiclii diigiinceler ve hisler, “mantikly” diyebilecegimiz
diisiinceleri yeniyor. Sonunda birkag¢ dakikalik
dalgalanmamn ardindan, bir 6miir boyu inandiguniz
seyleri bir kenara birakiyor ve tamamen farkl sekilde
hareket ediyorsunuz. .
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min edebilirsiniz.

Her tiirlii goriisme, iletisim, karar siirecinde, keyfi bir karar ver-
me noktast olugturulur. “Bugiin alirsaniz size % 10 indirim yaparim”
ya da “Ayin 3 1'ine kadar karar ¢ikmazsa bagkasiyla anlagacagim” gi-
bi climleler kurarsiniz. Bir karar alinmasi gerekir ve muhtemelen ali-
nacaktir. Bazi durumlarda agikg¢a dogru olan karar1 almakta zorlanir-
saniz, durum daha da vahim hale gelebilir. Mesela, hiz yaparken ya-
kalandigimizda polisin “dur” ihtarina uymamak aptalca olacaktir. So-
nug olarak, bilincin kullanilmasi gereken tiim kararlarda (bir¢ok ka-
rar degil bilingli diislince, lizerinde diisiiniilmesini bile gerektirmez)
insanlar, kendilerini farkli yanitlar arasinda dalgalanirken bulurlar,
bu genellikle karar vermeden hemen Once yasanir.

Insanlarin iki segenek arasinda bir tiirlii karar veremedikleri bir
durumda, saat 17.00 ile 17.05'de birbirinden tamamen farkli yanitlar
verebileceklerini unutmayin. Boyle kararlar alma agamasinda insan-
lar resmen her dakika fikir degistirirler. Insanlarin, biraz 6nce verdi-
gimiz seks ornegindeki gibi ¢ok kesin inanclart yoksa, kararlarinda
stirekli dalgalanma yasarlar. Bir dyle, bir boyle. Bir dyle, bir boyle.
Zaman zaman kararlarinin yogunlugu da degisebilir. “Hayir, kesin-
likle olmaz” yanitindan, ertesi giin “Bilmem, belki” yanitina gegebi-
lirler. Bir sonraki giin ise, “Zannetmiyorum, ama miimkiin” diyebi-
lirler.

Karar verme siireglerinde sarkacin bir o yana, bir bu yana gittigi-
ni adeta izleyebilirsiniz. Bizim konumuz i¢in daha da 6nemli olan
sey ise, dalgalanmanin giinden giine degisen degil, dakikadan daki-
kaya degisen bir sey olmasi.

Denkleme yeni bir veri eklenmedigi miiddetge, dalgalanma son-
suza kadar devam edecektir. Zaten yeni bir veri de, degismeye ve dal-
galanmanin bir par¢as1 olmaya mahkumdur.

Bir seyi yapmaya ikna oldugumuzda, kisa vadeli davraniglarimiz-
da degisim yasanir. Insan bir seyi yapacagina, bir bagka seyi yapar.
Bir seye inanacagina, bagka seye inanir. Ancak insanlar en giiclii
duygular bile degistirebilirler ve genelde degistiriyorlar. Kisi inanci-
n1 ne kadar ¢ok insana agikladiysa, bu inancin korunma olasilig1 o
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Heniiz aciklanmamus goriis ve inancglarin,
ikna etme teknikleriyle degisme olasilig ise daha yiiksektir.

kadar artar. Heniiz agiklanmamig goriis ve inanglarin, ikna etme tek-
nikleriyle degisme olasilig1 ise daha yiiksektir.

Diyete baslayan ve bir yandan aerobik derslerine giden kisilerin,
diyete devam etme sanslari derslere devam ettikleri miiddetce artar.
Dersleri biraktiklari anda, diyetten de vazgecip eski aligkanliklarina
doénme olasiliklari ¢ok yiiksektir.

Bir kisinin ¢evresinde onunla ilgili fikri olanlarin sayist ne kadar
fazla ve bu kisi icin bu fikirler ne kadar onemliyse; kiginin onaylanma,
bu yeni fikirlerle uyumlu olma arzusu ve olasihigi o kadar artacaktir:

Anahtar Soru: Bir kisiyi ikna ettikten sonra olacagini tahmin
edebilecegimiz herhangi bir sey var mi1?

Evet. Bir kisi bir seye ikna edildiginde, dalgalanma nedeniyle pis-
man olacagi biliniyor. Bu nedenle bazen sipariglerini iptal ettirebilir
ya da kabul ettikleri bir isi geri ¢evirebilirler.

Bu olasiligi, karsinizdaki kiginin, heniiz kararini kesinlestirmeden
once, muhtemel pismanligini goz 6niinde bulundurmasini saglayarak
ortadan kaldirabilirsiniz. Boylece, duygular1 ya da inanglar1 tekrar
degistiginde buna hazirlikli olacaklar ve daha az yogun bir sekilde
tepki gostereceklerdir.

11 Eyliil saldirilarindan hemen sonra ikiz Kuleler'e gikan ve bi-
nalar ¢okiince burada 6len kisiler ikna edilmek zorunda kaldi mi?
Dalgalanma yasadilar mi1?

Muhasebecinizi vergilerinizi hesaplamas i¢in ise alirsiniz.

Ascilarin isi yemek yapmaktir.

Polisler sosyal giivenligi korur.

Peki ya bir ugak, saldirmak amaciyla bir binaya carptiginda ne
oluyor? Herkes agag1 inerken, merdivenlerden yukari ¢ikan itfaiyeci-
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nin aklindan neler geciyor?

Bunu tam olarak bilmek elbette miimkiin degil. Hayatta kalan it-
faiyeciler bile, yasanabilecek en biiyiik felaketlerden birinde ne dii-
stindiiklerini ancak simdi, hayal meyal hatirlayabildikleri kadariyla
anlatabilirler. Itfaiyeciler felaketlerle miicadele etmek igin egitim
alirlar. Ama genelde kendi giivenliklerini nasil saglayacaklarini bilir-
ler. Saldin sirasinda Diinya Ticaret Merkezi'ne girmek ise ¢ok farkl
bir durumdu.

Diinya Ticaret Merkezi'nde sikisan kigilerin bircogunun sevdikle-
ri kigileri aradig1 biliniyor. Pennsylvania'da, daha biiyiik bir zarar
vermemesi i¢in yolcular tarafindan kahramanca diisiiriilen ucakta da
ayni sey yasandi. Boyle sira disi durumlarda dalgalanmanin biiyiik
ihtimalle yasandigin biliyoruz. Sevdiginiz kisilerle olma arzusu, ya-
sama arzusu. Hayatimizi istediginiz gibi yasayabilme ve sevdiginiz
isi yaparken 6lme arzusu. Bence dalgalanma yagandi, ama goérev bi-
linciyle hizla yok sayildi.

Savas gazileri de siiphesiz ayn1 diislinceleri, duygulari, dalgalan-
malar1 yasadi. Peki ya daha 6nemsiz konular? Bir otomobili almak?
Bir bulugma teklifine “evet” ya da “hayir” yanit1 vermek. Bir evlilik
teklifini kabul etmek ya da etmemek?

Insanlann, amaca ya da biiyiik giine yaklagildika (diigiin giinii,
ise baglama giinii gibi) daha fazla pismanlik duydugunu gosteren
bircok kanit var.

Insanoglu 6zgiirliik sansim kaybettiginde korku ya da endise du-
yar. Bu nedenle balik m1, tavuk mu yiyecegine karar vermek bu kadar
zordur. Karar verme an1 yaklastik¢a, konu yemek gibi basit bir sey bi-
le olsa, kisi endiseden, kararsizliktan hareket edemez hale gelir.

Ancak dalgalanma tam olarak kararsizlik sayiumaz.
Dalgalanma, sonucu belli olmayan durumlara verilen
normal bir reaksiyondur.
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Ancak dalgalanma tam olarak kararsizlik sayilmaz. Dalgalanma,
sonucu belli olmayan durumlara verilen normal bir reaksiyondur.

» Dalgalanma, iki veya daha fazla segenek arasinda gidip
gelmektir.

 Karar verme ani yaklastik¢a, bu gidip gelmeler de
siddetlenir.

* Bu sirada korku ve endise de artar.

» Ozgiirliigii gelecekte kisitlayabilecek bir karardan
uzaklagma arzusu, karar am yaklagtik¢a siddetlenir.

[ki adama asik olan bir kadin A erkegini seciyor. (Size 6gretilen-
lerin aksine erkekler kadinlar1 degil, kadinlar erkekleri seger.) “Ha-
yatimin geri kalanin1 Andrew ile gegirecegim” diyor. Ancak Andrew
ile evlenme giinii yaklastik¢a, hata yapip yapmadigini diisiinmeye
basliyor ve diger erkegi, Bill'i yeniden degerlendiriyor. Bill'i terk
eden oydu, ama simdi diisiiniince, Bill daha iyi bir secenek gibi go-
ziikiiyor.

Bu dalgalanmayi yalnizca kadinlar yagamaz. Annem bana daima,
kadinlarin fikir degistirebilmesinin bir ayricalik oldugunu sdylerdi.
Ben bunun cok kotii bir bahane oldugunu diisiiniirdiim. Megerse
dogruymus. Ancak yalnizca kadinlar icin degil, herkes igin! Bircok
insan, kararinin sonuglariyla karsilasma ani yaklastiginda ya da diger
secenekleri geri ¢evirdiginde fikrini degistirme egiliminde olur.

Bu dalgalanmalar bazen dis diinyaya yansitilir, bazen de yansitil-
maz, ama zihinde mutlaka yaganirlar.

Fink, Kaplowitz ve Hubbard'a gore (2002), ikna edenin giiveni-
lirligi arttikca dalgalanma da artiyor. Bir kisi inandirici oldugunda ve
karsisindakinin halihazirdaki diisiincelerine ters bir sey sylediginde,
giivenilirlik kritik bir mesele haline gelir.

Mesaijin ne kadar giiclii oldugu da 6nemlidir. Iyi sunulan bir so-
ru, insanlarin kendi zihinlerindeki secenekler arasinda gidip gelme-
lerine neden olacaktir. Bunun iyi bir 6rnegi, ABD Baskam George
W. Bush'un 2003 yilindaki geleneksel konugsmasinda yagandi. O si-
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rada Kongre'yi ve Amerikan halkini Irak Savasi'na ikna etmeye ¢ali-
styordu. Elinde ¢ok net veriler olmadig icin, mantikli bir diisiince di-
zini sundu; “Irak'ta 30 bin adet fiize vardi. Bunlarin 16's1 bulundu.
Geri kalan 29 bin 984 nerede?” diye sordu. Gergekten, bu fiizeler ne-
redeydi? Strateji ise yaradi. Halkin % 84'li konugsmay1 begendikleri-
ni soyledi. Siipheler vardr (sliphe dalgalanmanin vazgecilmezlerin-
den biridir) ve daima da olacak, gercekleri hi¢bir zaman tam olarak
bilemeyecegiz. Ama burada 6nemli olan su: Iyi sunulmus bir argii-
man dalgalanmaya neden olur. Argiiman ne kadar kuvvetli olursa,
dalgalanmanin siklig1 ve siddeti de o kadar artar. Yani, arglimaniniz
ne kadar kuvvetli olursa, kisi farkl: fikirler arasinda o kadar gidip ge-
lecek ve her iki fikri de akla yatkin bulmaya baglayacaktir.

Dalgalanma, seceneklerin 6nemi biiyilik oldugunda yasanir. Bir
kisi isinden nefret edebilir, ama bu iste, girebilecegi bagka bir isten
cok daha fazla maas aldig1 icin gelirini korumak ister.

Kalmak Gitmek
Isten nefret ediyor, Daha az para, ama
ama iyi para kazaniyor. daha eglenceli bir is.

Bu 6nemli bir konu ve bununla ilgili dalgalanma saatte, giinde,
ayda ve yilda defalarca yasanabilir. Dalgalanma, kisi i¢in cok da
onemli olmayan durumlarda fazla yasanmayacaktir. Bir milyoner,
kahvenin 2 dolara mi, yoksa 1 dolara mi satildigim neden umursa-
sin? Biiyiik ihtimalle umursamaz, dolayisiyla kahve alip almamak
konusunda dalgalanma yasamaz. Genel olarak baktigimizda, bir ko-
nunun dalgalanmaya neden olmasi i¢in, onemli olmasi gerekir. Zaten
dalgalanma yasadiginizda, parcalandiginiz1 ya da iki farkli yone ge-
kildiginizi hissedersiniz.

Genelde dalgalanma, riski de beraberinde getirir. Para kazandig1-
niz iste kalmak, hayattan zevk almama riskini tasir. Bagka bir ise gec-
mek ise, hayat standardinizi koruyamamamz anlamina gelir. Insanlar
bir seyin 6nemli oldugu, yani hem degisimin, hem de statiikonun
riskli oldugu durumlarda dalgalanma yasar.



Akil Okuma:
Ne Diistindiiklerini
Nasil Bileceksiniz?

Bu boliimde, insanlarin ne diislindiigiinii anlama konusunda bu-
giine kadar biiyiik bir gizle sakladifim metotlan sizinle paylasaca-
gim. Diisiinceyi saptamak icin kullandifim en iyi yontemlerden biri-
ni ve ikna etmedeki anahtarlardan birini sizinle paylasacagim.

Ben insanlarin ne diisiindiigiinii bilmeyi seviyorum.

Tahmin etmek istemiyorum.

Bilmek istiyorum.

Bunu bildiginiz zaman, karsimizdaki kisiye iste ve hayatta istedi-
gini elde etmesi i¢in yardimci olabilirsiniz. Bunun icin uzun siire ug-
ragsmak yerine, hizl1 bir sekilde herkes icin iyi olan sonuglar elde ede-
bilirsiniz. Aslinda hepimiz bunu isteriz. Bir¢ok insan herhangi bir or-
tamda iletisim kurmak zorunda oldugunda ¢ok biiyiik korku duyar.
Yani iiziilmekten korktuklar: i¢in, duygu ve diisiincelerini agiga vur-
maktan cekinirler. Ancak insanlarin duygu ve diisiincelerini saklama-
s1, iletisimi ¢ok zor hale getirir. Diiriistliik bozulur ve sonu¢ herkes
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icin zayif olur. Bunu hayatin her alaninda gézlemleyebilirsiniz.

insanlar, size ne hissettiklerini ya da ne diisiindiiklerini soyleme-
diklerinde, bu diisiinceleri kesfetmek ve hesaplamak i¢in farkli yon-
temler kullanmalisiniz.

Bunun i¢in viicut dilinden, evrimsel psikolojiden, psikobiyoloji-
den, kiiltiirel inanglardan, dinsel inanglardan, toplumsal baskilarin
kisiyi nasil etkiledigi gibi verilerden yararlanabilirsiniz. Buna, kisi-
nin daha onceki davranis ve deneyimlerini de eklediginizde, nere-
deyse herkesin diisiincelerini net olarak bilebilirsiniz.

Daha genis boyutta baktigimizda gruplarin, hatta toplumlarin
davraniglarini ve egilimlerini ayni araglarla tespit edebilirsiniz.

Bir kisiyi ya da grubu ne kadar iyi taniyorsaniz, onlari ikna etme-
niz o kadar kolaylagir. Bu kadar basit!

Bu, iligkiler i¢in de, aile icin de, satig ve is hayati icin de, terapist-
ler icin de ve birbirleriyle iliskide olan iilkeler icin de boyledir. “Is-
tihbarat” gcogunlukla sapla samani birbirinden ayiran unsurdur.

Etkilemenin etik boyutu da, en ¢ok miisterinizle ilgili giiclii istih-
baratiniz oldugunda devreye girer. Bilgi potansiyel bir giictiir ve iyi-
lik adina kullamlabilecegi gibi, kotiiliik adina da kullanilabilir. Ikisi
arasindaki ¢izgi her zaman belirgin degildir ve ¢ok kolay degisebilir.

Miisterinizle ilgili ¢ok iyi istihbarata sahip olmadiginiz miiddet-
ce, ikna etme olasiligimiz rasgele sanstan teye gecemez. Iyi istihba-
ratiniz oldugunda, ikna etme agisindan muhtesem sonuglara ulasabi-
lirsiniz. Eger bunun is diinyasinda 6nemli oldugunu diisiiniiycrsaniz,
iligkilerde de ne kadar 6nemli olabilecegini hayal etmeye c¢aligin.

Ancak istihbarat konusuna daha detayli girmeden once, isin etik
boyutunu ele almak istiyorum. Etkileme istihbaratla birebir ilgilidir,
ama eger dikkatli olmazsaniz, ikna etmenin etik boyutunda ¢ok cid-
di hatalar yapabilirsiniz. “Ya karsilikli kazanalim, ya da anlasma

Bir kisiyi ya da grubu ne kadar iyi taniyorsaniz,
onlari ikna etmeniz o kadar kolaylagur.
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yapmayalim” s6zii yalmizca bir slogan degil. Uzun siireli dostlukla-
rin temelinde, iki tarafin da ¢ikarina olan anlagmalar yatar.

Simdi size aciklayacagim kurallar1 uygularsaniz, satiglarinizi ne-
redeyse ikiye katlayacaginiza, miisterilerinizin sayisimi artiracagini-
za bahse girerim. (Dikkat edin; satislarimizin % 10 artacagini soyle-
medim, neredeyse ikiye katlanacagini sdyledim.)

En sevdigim filmlerden biri “John Doe'yu Taniyin”dir. 1941 ta-
rihli bu siyah-beyaz filmin bagroliinde Gary Cooper oynamaktadir.
Film, Nazizm ve irk¢ilifin Avrupa'da yayildigi bir donemde, Ameri-
ka'daki fagizm yandaglarina verilmis bir yanit olarak ¢ekilmis ve ge-
rekli mesaji1 da basariyla iletmistir.

Isini kaybetmek iizere olan geng bir muhabir (Barbara
Stanwyck), diinyadan tiksindigi i¢cin Noel gecesi intihar etmeyle ka-
rar veren bir adam hakkinda yalan bir haber yapar. Gazeteye “gonde-
rilen” diizmece intihar mektubu, “John Doe” imzalidir. Muhabirin,
isini kurtarabilmek i¢in hayalinde yaratti$1 bu adami bulmasi gerek-
mektedir. Birkag kisiyle konustuktan sonra nihayetinde evsiz bir ada-
mi John Doe (Gary Cooper) olmaya razi eder.

John Doe, bir anda iyi bir komsu olmak, insanlara giiven duy-
mak, bagkalarina yardim etmek gibi degerlerin sembolii haline ge-
lir. Hatta bagkanliga bile aday gosterilir. Olanlardan rahatsizlik du-
yan, ancak bu numaradan kendini siyiramayan John Doe, genis bir
dinleyici kitlesi karsisinda hayatinin konugsmasini yaparak her seyi
itiraf eder. Bir sahtekar damgasiyla yasayamayacagina karar vere-
rek, gercekten intihar etmeye kalkistig1 sirada, hayranlan tarafindan
kurtarilir. Bir kadinin isini kurtarmak icin baglattigi sahtekarlik, mii-
kemmel bir iyilik hareketine doniisiir. Evsiz bir adamin John Doe
roliinii oynamayi kabul etmesi, i¢ diinyasinda, kendi iyiligiyle tilke-
nin, hatta diinyanin iyiligi arasinda bir karar vermesini gerektirecek
bir ¢atisma yaratir.

Iki paragrafta bu filmi, filmde giindeme getirtilen etik meseleleri
anlatmanin olanagi yok. Benim 6nerim, bu iki saatlik filmi edinerek
savundugunuz tiim etik degerleri gbzden gecirin. Bunu yaptigimiza
pisman olmayacaksiniz.
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« Insanlar hak ettikleri mutluluga kavusamiyorlar.

* Bir¢ok kisinin 6zgiiveni yalnizca ortalama miktardadir.

¢ Kadinlann iigte ikisi, erkeklerin ise iicte biri fiziklerinden
hosnut degildir.

* Neredeyse herkesin geri ¢evrilme ve istenmeme korkusu
vardir.

* Neredeyse herkes yaslanmaktan korkar.

* Herkes, ac1 ve liziintiiden kagmak icin elinden geleni yapar
ve ac1 ¢ekiyorsa, bundan kurtulmak icin elinden geleni ardina
koymaz.

+ Insanlarin bilingli tiiketici olmaya vakti yoktur. Bu yiizden
aligveris yaparken fazla kargilastirma yapmazlar.

» Insanlar bir seye karar verdiklerinde, bunu hemen elde etmek
isteyeceklerdir. Genel kural olarak; ddiillerini, olumlu seyleri
hemen isterler.

* Bircok kisi, kredi kart1 kullandiginda gercek para
harcadiginin hala farkinda degil.

« Insanlar kendilerini bagkalarina iyi gosterecek kararlar almak
isterler.

Bunlar, yirmi birinci ylizyildaki siradan insanlarin genel 6zellik-
lerinden yalmzca birkaci. Ustelik bunlar evrensel kurallar, ciinkii he-
pimizin genlerinin kaynaginda ayni seyler var ve insan iligkilerinde
benzer davranislar sergileme egiliminde oluyoruz.

Bunlarin farkinda oldugumuzda, miisteriye iiriiniimiizii nasil sa-
tiyoruz? Diinyanin en biiyiik sirketlerinin kullandigi bu ipuclarini,
kendi kisitl biitcemize nasil uyarlayabiliriz? Miisteriyle konustugu-
muzda bizi dinlemelerini nasil saglayabiliriz? Ne diisiindiiklerini ve
hissettiklerini nasil bilebiliriz?

Karsimizdakinin ihtiyaglarini, isteklerini, arzularini bildigimizde,
onlara yardimci olabilecegimizi anlamalarini saglayacak bir mesaj
hazirlayabiliriz. Onlara sikintilarindan kurtulmanin, daha iyi hisset-
menin ve ¢evrelerine iyi bir se¢cim yaptiklarini gdstermenin yolunu
sunabiliriz. Iste tiim bunlan saglamak icin kendinize uyarlayabilece-
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giniz iyi bir plan:

1. Miisterinize su mesaji verin: Bugiinkii durumunuzdan, kimli-
ginizden ve hissettiklerinizden memnun degilsiniz. Ama bu
degisebilir ve kendinizi harika hissetmeye baglayabilirsiniz.

2. X iriinti/hizmeti sizin gibi bir¢ok kisiye yardimci oluyor.

3. Bir kez deneyin. Kaybedecek hicbir seyiniz yok, ama eger ki
ise yararsa, her sey sizin olacak!

4. Insanlar, bu iiriinii/hizmeti kullandiginiz igin size saygi duya-
cak ve sizi daha fazla sevecekler.

5. Geleceginizi hak ettiginiz sekilde hayal edin. Bu iiriinii kulla-
narak hedeflerinize ulasabilir, hayallerinizi gergek yapabilirsi-
niz.

6. Bu iiriin/hizmet garantilidir. Bu yiizden hemen simdi, kork-

madan, giivenli bir se¢im yapabilirsiniz.

7. Bu iiriinden/hizmetten faydalanmak i¢in kararinizi hemen ve-
rin. Ciinkii yalmizca Y sayida kisi bu kampanyadan yararlana-
bilecek. Tek yapmaniz gereken...

Elbette, tiim pazarlama mesajlarinda bu maddelerin hepsi kulla-
nilmiyor. Ama benim yaptifim pazar arastirmalari, yukaridaki mode-
lin ortalama insana hitap ettigini ve bu kisilerin riinii satin almak
icin harekete ge¢melerini sagladigint gosterdi.

Simdi sira sizde! Bu modeli kendi iiriiniiniize/hizmetinize nasil
uyarlayabilirsiniz? Daha dogrusu, bu modeli uygulamaya hemen bu-
glin mii baglayacaksiniz, yoksa yarina kadar bekleyecek misiniz?

Kargumizdakinin ihtiyaclarim, isteklerini, arzularin
bildigimizde, onlara yardimc: olabilecegimizi anlamalarin
saglayacak bir mesaj hazirlayabiliriz.






Bunu
Diistinecegim

Bu ne demek?

Bu, karsimizdaki kiginin herhangi bir konuyla ilgili yeteri kadar
rahat olmadigin1 gosteriyor. Ama nedenini tam olarak bilemezler,
¢linkii bu yalnizca bir duygudur, yani her seye hazirlikli olmaniz ge-
rekir!

Gelin duygulan ve bunlarin ikna etme siirecindeki anlamlarini in-
celeyelim.

Sarkag bir o yana, bir bu yana sallaniyor, yani dalgalanma stireci
yasaniyor. Sarkag her dakika, bir saniye oncesinden farkli bir nokta-
da... Boyle devam ederken tam ortada duruyor. Kargimizdaki kisi,
“Bilmiyorum. Belki...” diyor.

Bilingdisi, hayatta kalma giidiilerini bazen basarili, bazen de ¢cok
basarisiz bir sekilde kullanir. Bilingdis, bilingten ¢ok farklt hareket
eder. Bir otomatik pilot gibidir. Temelde duruma yavas yavas adapte
olan tetikleyici/tepki veren bir mekanizma oldugu stylenebilir. Bi-
ling ise diislinen, hesap yapan ve karar veren bir bilgisayardir. Ama
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bu kararlar bir bedel karsiliginda verilir. Biling, bircok secenek ara-
sinda miicadele halindedir ve bunlardan birinin ortadan kalkmasi bi-
le, 6zgiirliigiin tehdit altinda oldugu hissini yaratir. insanlarin, “Igim-
de kotii bir his var” ya da “Emin degilim” gibi ciimleler kurmasina
da bu neden olur.

Insanlarin ve hayvanlarin se¢eneklerini azaltmak, onlar adina ok
rahatsiz edici bir seydir. Ozgiirliigiiniin kisitlandigin1 gérmekten her-
kes nefret eder. Secenekler ¢okken, yani kagig yollari varken statiiko-
yu se¢cmek rahattir. Statiikoyu se¢cmek rahat oldugundan, onu degis-
tirmek i¢in bir neden yoktur. Bir¢ok hayvan avlanirken, bu temel
prensipten yola ¢ikar. “Kendilerini rahat ve giivende hissetsinler,
boylece ben de onlar1 avlayabileyim” diye diisiiniirler. Insanlar ken-
dilerini iyi ve rahat hissettiklerinde, mutlu olduklarin: zannederler.
Ancak, bunun yalnizca bir yanilgi oldugu elbette kisa siirede ortaya
cikacaktir. Bugiin rahat hissetmekle, uzun vadede mutlu olmak ara-
sinda higbir bag yoktur. Hatta durumun, bunun tam tersi oldugunu
rahatlikla savunabiliriz.

Peki “evet” yanitin1 almaya ¢aligmak, bir hayvani avlamakla ay-
n1 sey mi? Eger 6yleyse bu korkung bir durum! Ama gercekten biri-
ni 6ldiirmediginiz miiddetce, boyle bir karsilastirma yapmak anlam-
s1z olur.

Ne yazik ki, insanlar her tiirlii degisikligi bilingaltinda bir tehdit
olarak algilar.

Diyelim ki biri sigaray1 birakmak istiyor. Bilingli sekilde diisiin-
diigiiniizde bunun tereddiit edilecek bir yan: bile yok: Sigara ictigi-
niz her giin akciger kanseri riskiniz daha da artiyor ve 6liim kag¢inil-
maz hale geliyor. Ama bilin¢disinda, sigara icmek beynin adaptas-
yonlarindan biri olarak algilaniyor. Fazla yemek yemek gibi. Fakir
insanlarin nasil obez olabildigini hi¢ diisiindiiniiz mii? Iyi hissetmek

Ne yazik ki, insanlar her tiirlii degisikligi bilincaltinda
bir tehdit olarak algilar.
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ve kolay kolay bir yerden bir yere gotiiriilemeyeceklerini diistinmek
istiyorlar. Bunu mantikli bir diisiince diziniyle ¢dzebileceginizi mi
diistinliyorsunuz? Bu oldukg¢a zor. Ciinkii bu tip diisiincelerin man-
tikla higbir iligkisi yoktur. Bir kisinin duygulari, sizin en etkili sekil-
de uyguladiginiz ikna etme taktiklerini bile yerle bir edebilir.

Sigara icebilme serbestisini ortadan kaldirin, tiryakinin deliye
dondiigiinii goreceksiniz. Istedigi kadar yeme ozgiirliigiinii elinden
alin, kargimizdaki kisinin adeta ¢ildirdigina tanik olacaksimz. Boyle
hissetmemeleri gerektigini biliyorlar, ama ellerinden bir sey gelmi-
yor. Dwoskin'in “Sedona Yontemi” adl kitabinda kizginlik, korku,
utang gibi duygulardan kurtulmanin yollar1 anlatilir. Neden? Ciinkii
bu duygular insanlar bitirir. Hayatlar1 mahvetme potansiyeli olan be-
lirsiz gostergelerdir. Ustelik hayatinizda her sey kotiiye giderken ve
siz kendinizi olabildigince kotii hissederken felaket iki kat kuvvetle-
nir. Bir¢ok kisi duygularina giivenmesi gerektigini diisiiniir. Eger
duygulariniza giivenirseniz hayatinizin bir¢ok boliimiinde basarisiz-
liga mahkum olursunuz.

Su anda, deneyimlemediginiz bir seye asla ikna olmazsiniz ve bu
kosullarda karginizdaki kisiyi ikna etmek de ¢ok zordur. Yani hayati-
niz boyunca statiikoya bagl: kalirsiniz. Duygular hayatin barometre-
si olamazlar. Iyi veya kotii olan1 6lgemezler; uzun siireli mutlulugun,
hatta iizlintiiniin bile gostergesi olamazlar. Duygular yalmzca, biling-
disinin eski deneyimlerinin ve genetik programlamanin barometresi
olabilirler.

Birini ikna etmeye caligtiginizda ise, bu kisinin bilincinin teklifi-
nizi degerlendirip “evet” diyeceginden, ama bundan hemen sonra bi-
lingaltinin etkisiyle muhtemel pismanliklara kapilacagindan emin
olabilirsiniz. Yani 6nce “evet”, sonra “hayir” derler.

Simdi kargimizdaki kisi size giivenmiyor, hatta onu manipiile etti-
ginizi diisiiniiyor. Bu dogru mu?

Bir kisinin, istifa ettikten hemen sonra 25.000 dolarlik bir otomo-
bil aldigina hig¢ sahit oldunuz mu? Bu noktada tek yaptiklar segenek-
siz olmadiklarim hissetmeye caligmaktir. Otomobil sektoriindeki
herkes otomobil satin almanin geri doniisii olmadigini bilir. Bu ne-
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denle insanlar istifa eder etmez, hald paralari varken otomobili alir-
lar ve kisa siire i¢inde biitiin paralarini bitirirler. Bu elbette hi¢ man-
tikli degil, ama zaten bdyle bir karar alinirken mantik devreye bile
girmez. Insanlarm bu tip duygulann iggiidiiler ve bilingaltimin dav-
ranigsal tetiklemeleri sekillendirir. Bir konuda kuvvetli hisleri oldu-
gunda hemen harekete gecmeleri gerekir, bunun disinda da higbir se-
yin 6nemi yoktur!

Ikiz Kuleler'in yikilmasina bu giidiiler neden oldu. Madrid'deki
terdrist saldirilarda trenlerin havaya u¢gmasina duygular neden oldu.
Terdoristler, kendi duygularinin hakli olduguna emindiler, bu yiizden
de dogru seyi yaptiklarini “biliyorlardr”. Tarih, her birka¢ giinde ya
da yilda bir kendini tekerriir eder. 1999 yilinda insanlar, “Bu kez
farkli olacak” dediler, bir an once borsada ¢ok zengin olmak istiyor-
lardi. Boyle oldugu pek sdylenemez 6yle degil mi? Birgok kisi mil-
yonlarca dolar kaybetti. Duygular. Tiim bunlar insanlarin duygularin-
dan kaynaklanan felaketler oldu ve zamaninda bunlari hissedenler
icin ters giden higbir sey yoktu.

Bir dahaki sefere birileri size, “Bu igcime sinmiyor” ya da “I¢im-
de kotii bir his var” dediginde, bunlar1 hatirlayin!

Gelelim gercgek olana:

Hayat ikna etmekten ve ikna olmaktan ibarettir.

Insanlarin, duygulardan bir adim 6teye gidip diisiinmeye basgla-
malar1 ve hayatlarinin kontroliinii ellerine almalar1 gerekir. Iste bu-
nun 6nemli bir kismi, ikna olmak (degismek) ve ikna etmekle (degi-
simi saglamakla) ilgilidir.

Agzimzi neredeyse her actiginizda, birinin sizin i¢in bir sey yap-
masin istiyorsunuzdur.

Size “evet” demelerini, rakibinize “hayir” demelerini ve sizden
bagka kimseyle i yapmamalarini istiyorsunuz.

Begendiginiz kizin sizinle beraber olmasini, simdiki erkek arka-
dasini terk etmesini ve 6mriiniin sonuna kadar kendini size adamasi-
ni1 istiyorsunuz.

Sevdiginiz adamin sizinle evlenmesini, ayaklariniza masaj yap-
masini, iistelik evin ekmegini de getimmesini istiyorsunuz.
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Mayonezi bile tabaginiza garsonun koymasini, yere diisiirdiigii-
niiz ¢atalin yenisini getirmesini, sonra da 100 dolarin para listiinii gi-
kayet etmeden vermesini istiyorsunuz.

Cocuklarinizin, kiyafetlerini yerden toplamalarini, miizigin sesi-
ni kismalarini ve derslerini ¢aligmalarini istiyorsunuz.

Bunlarin hepsi ikna etmekle ilgili.

Size, insanlarin bir seyi yapmalarini nasil saglayacaginizi anlatan
birgok kitap getirebilirim. Iclerindeki tavsiyelerin bazilari ise yaraya-
cak, bazilar1 yaramayacaktir. Ama bunlar1 denemek, sizi ¢ogunlukla
aptal gibi gosterecektir.

Benim size teklifim sudur: Istediginiz kisiyi 8 dakika ya da daha
kisa stirede ikna edebilmek.

Ama isin zor kismi burada baglhyor.

Size satis yapmay1, neredeyse tlim satiglari yapmay: nasil basara-
cagimzi gosterebilirim. Ama yalmzca bir kez.

Size o kiz1 elde etmeyi, neredeyse tiim kizlan elde etmeyi nasil
basaracaginizi gosterebilirim. Ama yalnizca bir kez.

Size ¢ocuklara lafiniz1 nasil dinleteceginizi gosterebilirim. Ama
yalnmizca bir kez.

Size harika hizmeti nasil alacagimiz1 gosterebilirim. Ama yalniz-
ca bir kez.

Ama bu ilk “evet” yamitim1 aldiktan sonra, karakteriniz ve nasil bi-
ri oldugunuz devreye giriyor. En zoru genelde ilk “evet” yanitin al-
maktir. Ikincisi ise daha kolay ya da daha zor olabilir, ama bu oyu-
nun kurallarn tamamen farklidir. Karsimizdaki kisi, sizinle ilgili fikir
ya da bilgi sahibi oldugunda, ikinci kez “evet” yanitini alabilmek i¢in
tamamen yeni stratejiler uygulamaniz gerekir. Elbette bunu nasil ya-
pacaginizla ilgili tavsiyeler de verecegim. Ancak bu kitap, daha ¢ok
ilk “evet” yamtini nasil alacagimzi anlatiyor. Isin sirri o kizin dikka-
tini diger ¢ocuktan kendinize ¢ekebilmek. O sirketin rakiplerinizle
degil, sizinle ¢calismasimi saglamak. Ve siz bunu basaracaksiniz.

Sagirdiniz mi1?

Ben de sasirmistim.

Duygularla muhatap olmak zorundasinmiz.
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Insanlarin duygularuun sizinle pozitif bir iligki kurmasum sagla-
mak zorundasiiz.

Ister gercek, ister hayal iiriinii olsun, eger sorunlarinin garelerini
biliyorsaniz, bu kisilerde pozitif duygular yaratmaniz gerekiyor. Ak-
si takdirde ¢ok daha biiyiik dalgalanmalar kaginilmaz olur.

Insanlarin pisman olacagini veya bunu dngorecegini bilmeli ve
buna kargi 6nlem almalisiniz.

Insanlarin sizinle iletisimde olduklar1 miiddetge, bilinglerinin, bii-
yiik ihtimalle dogru olan karar ve teklifinizle ilgili her tiirlii senaryo-
yu diigiinen sallantili bir sarkacta oldugunu bilmelisiniz. Bu iki fikir
arasinda siirekli gidip geliyorlar.

Kargimizdaki kisinin size taahhiit vermesini saglamal ve karari-
nin dogru oldugunu ona gostermelisiniz.

Bircok kiiltiirde, karginizdaki kisi size herhangi bir taahhiit verdi-
ginde, kendini bu yonde hareket etmeye mecbur hisseder. Etkileme-
de uzmanlagtiginizda, her tiirlii durumda hizlica onay almanizi sag-
layacak bir giice sahip oldugunuzu goreceksiniz.

“Hayir.” Bu, “Diislinecegim”den sonra duyulmasi en rahatsiz
edici kelimedir. Her iki durumda da, konuyla ilgili daha fazla diisiin-
mek gibi bir niyet yoktur. Dolayisiyla harekete gececekseniz, bu en
iyi zamandir. Ya da belki “en iyi zaman”, miisterinin “hayir” deme-
sine izin vermeden 5 dakika Oncesiydi.

Cogu zaman -miigteri, garson ya da bir bayan- size basitce “ha-
yir” diyecektir. Ama ashnda bununla herhangi bir sey kastetmiyorlar.
Bu, gercekten “hayir” ya da “biiyiik ihtimalle hayir”” anlamina gelen
tipik bir yanit bile degildir. “Haywr” yanitinin tek anlami, “Su anda
bilincaltim ¢alismiyor, yalmizca tepki veriyor ve beni duragan bira-
kan, rahat olmami saglayan yanit 'hayir”’dir.

“Hayir” yanit1 yalmzca bir reaksiyondur.

Doktor dizinize vurdugunda, “Tamam, reflekslerim iyi calistigi-

En zoru genelde ilk “evet” yamtin almakur.
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na gore doktor dizime hafifce vurduktan sonra bacagimi birkag¢ san-
tim kaldiracagim” diye diisiinemezsiniz. Diziniz kendiliginden reak-
siyon gosterip hareket eder. “Hayir” der.

Elbette bu, tiim “hayir” yanitlarinin degistirilebilir oldugu anla-
mina gelmiyor. Bazen miisteri, iizerinde diisiindiikten sonra iiriinii-
niiziin ya da hizmetinizin onlara uygun olmadi8ina karar verir. O za-
man “hayir” demek, gercekten “hayir” anlamina gelir. Ama karsiniz-
daki kisi hakli veya haksiz olabilir. “Hayir” yamtini, “evet”’e ¢evir-
mek hala elinizdedir. Ciinkii miisteri bu kez haksiz olabilir ve elimiz-
deki bilgileri dogru sekilde sunarsak onu, dogru yanitin “evet” oldu-
guna ikna edebiliriz.

Son olarak bir de iyice diigiiniilmiis ve hakli olan “hay1r” yanitla-
n vardir. Bunlara ¢ok sik rastlanmaz, ama eger durum buysa bir ki-
siye isine yaramayacak iiriinle ilgili 1srar etmenin anlarm yoktur, do-
layisiyla 1srar etmezsiniz.

Bilin¢disi diisiinmez ve karar vermez. Zaten tanimindan da anla-
silacag: gibi bunu yapamaz. Alternatif bulma kapasitesi yoktur. Cev-
reyi ilk algiladigi haliyle yorumlar, harekete gecer, boylece korku ve
sikintidan korunmug olur. Bilingdist neredeyse tiim insanlarin haya-
tindaki baskin unsurdur. Ustelik unutmayin, bilingdigi diisiinmeyi be-
ceremez bile! Genler ve ¢evre kosullari tarafindan programlanmustir.

Otomobil kullanmak gibi, ayn1 anda yiizlerce karar aldiginiz giin-
liik olaylarda, bilincalt1 neredeyse daima dogru hareketleri yapar, si-
zin ve cevrenizdekilerin giivenligini korur. Boyle durumlarda kisinin
icgiidiileri genelde dogrudur. (iggiidii, olaylara verdiginiz ani reaksi-
yonlar ve bunlarla ilgili duygularimizdir, olaylara iliskin diisiince ve
yorumlariniz degil.) Yeni otomobil kullanmak gibi, tiim dogru karar-
lar1 almakta ¢ok daha az deneyimli oldugunuz durumlarda, reaksi-
yonlariniz ve bunlarla ilgili duygulariniz da giiphe gotiiriir hale gelir.

Sunu diisiiniin:

Bir kisi, bir grubun 6niinde her ayaga kalktiginda alkiglaniyorsa,
bunun rahatligina aligir ve biiyiik ihtimalle gelecekte bunun beklen-
tisini tagir.

Ya da eger kisi her yalniz kaldiginda kendini ¢ok mutsuz hissedi-
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yorsa, daima insanlarla beraber olmanin yollarim arar. Bilin¢disi,
elindeki durum ne olursa olsun buna ayak uydurur ve programlandi-
&1 gibi, korku ve sikint1 hissinden korunmak icin elinden geleni ya-
par. Bilinmeyene gelince... Statiiko, ¢cok zor ve ac1 veren bir durum
olmadig1 miiddetce, bilinmeyene tercih edilir.

Aslinda statiiko da, biling seviyesinde genelde bir sikint1 kayna-
g1dir. Aynaya bakin. Eger sismanligimizi fark edebiliyorsaniz, bilin-
ciniz bundan rahatsiz demektir. Yemek yemek kisiyi besler ve bilin-
calti bundan korku ya da sikint1 duyana kadar herhangi bir 6nlem al-
ma geregi duymaz. Bilincdist yag tabakasini rahatsiz olunacak ya da
korkulacak bir sey olarak gérmez. Bu konuda herhangi bir deneyimi
yoktur. Bu nedenle statiiko sismanlig: kabul eder. Statiikonun var ol-
dugu durumlarda bilin¢digin1 yenmek, ¢ok biiyiik caba sarf edilmesi-
ni ve i¢sel bir baski mekanizmasinin devreye sokulmasini gerektirir.

Bazen de biling, bilingaltinin otomatik olarak verdigi “evet” ya-
nitint bastirmak icin “hayir” der.

Herkes, bir dilim daha kek yemek istedigi halde, daha sonra sise-
cegini ve rahatsiz olacagini bildigi i¢in “hayir” dedigi zamanlar1 ha-
tirlar. Burada biling otomatik pilotun gérevini devralir.

Biriyle yatmak istediginiz halde, fazla riskli veya inanglarimiza
aykir1 oldugu icin “hayir” dediginiz zamanlar da mutlaka olmustur.

Biling, bilingaltinin “evet” deme giidiisiine ragmen mantikli bir
diisiinceye dayanarak “hayir” diyebilir. Boyle durumlarda “hayir”
“evet”’e cevirmenin yollar1 vardir, ama bazen “hayir’in “hayir” ola-
rak kalmasi en hayirlisidir.

“Hayir”1 atlatmanin en iyi yolu duymazliktan gelmektir. Cekici-
ligi artirma ve direnci azaltma tekniklerini, alfa ve omega stratejile-
rini kullanarak bunu yapabilirsiniz. Ama daha da 6nemli olan, ama-

Statiikonun var oldugu durumlarda bilin¢digini yenmek,
cok biiyiik ¢aba sarf edilmesini ve i¢sel bir
baski mekanizmasinin devreye sokulmasini gerektirir.
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cmizi aklimizdan ¢ikarmamaktir. Bunu yapmak i¢in biling ve biling-
disin1 ¢ok hizli bir sekilde kontrol altina almamz gerekir. Yani tekli-
finizin hem mantikli olmasi, hem de insanin temel arzularindan biri-
ni harekete gecirmesi gerekir. Bunlar duygularla aym sey degildir,
ama bu temel arzular harekete gectiginde, duygular da “evet” yaniti-
nm1 almakta kullanilabilir. Bu temel arzularin arasinda seks, yiyecek,
sahip olma, 6grenme, fedakarlik, iletisime ge¢cme sayilabilir.

Eger teklifiniz karsimizdaki kisinin temel arzularindan birine hi-
tap etmiyorsa (baz1 kisiler i¢in yiyecek ve fedakarlik, digerleri icin
ise seks ve sahip olma onemlidir), “hayir” ya da “diisiinecegim” ya-
nmtini alirsiniz.

Elbette bu, karsinizdakine, “Eger benimle ¢ikarsan sana hep ye-
mek yedirecegim ve benim icin fedakarlik yapmana izin verecegim”
demeniz anlamina gelmiyor. Aksine insanlar bu arzularindan genel-
de utanirlar. Insanlar etrafta, “Seks diigkiinliigii ve sahip olma arzum-
dan gurur duyuyorum” diyerek dolagmazlar.

Ama hareketlerimizi yonlendiren bu arzularin farkinda oluruz.
Meselaevimdeki kiitiiphanede binlerce kitap var. Sizce 6grenmek ve
sahip olmak benim temel arzularim arasinda degil mi?

Tahmin edeceginiz lizere, bu temel arzulara hitap etmeye ¢aligir-
ken zarif bir yol izlemeniz gerekiyor.

Anahtar: Bazen hem temel arzulardan birine hitap eden, hem de
mantikli oldugu agikca ortada olan bir teklif yaptigimizda, hemen
“evet” yamtim alirsimiz. “Hayir” ya da “diisiinecegim” yanitlarini
duymak zorunda degilsiniz.

Boyle durumlarda, karsinizdaki kisiden bir sey rica etmenize bi-
le gerek yoktur, onlara bunu sdylemeniz yeterli olur. Bir arkadagim
bana, “Kevin, bu kitab1 okumalisin. Insan davramslariyla ilgili daha
once hi¢ bilmedigin seyler 6greneceksin” dediginde, sorgulamadan
dedigini yaparim. Clinkii kaynak giivenilirdir (¢ok 6nemli bir nokta)
ve konu hayatta en ¢ok 6nem verdigim seyle ilgili.

Eger temel diirtiilerimden biri sakinlik olsayd, arkadagim kitabi
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bana, “Kevin, bunu sakin kacirma. Arastirma yapacagin saatleri ve
stres seviyeni azaltacak” diye tanitirdi. Ben yine sorgulamadan sz
konusu kitabr alirdim.

Elbette bir kisinin temel diirtiilerinin, arzularinin ne oldugunu an-
lamak zaman alir. Ayrica sizin de tecriibeli olmamzi gerektirir. Ama
olabildigince hizli anlamay1 basardiginizda, bunun ne kadar giiclii
bir ara¢ oldugunu goreceksiniz ve hayatiniz degisecek. Ne kadar ba-
saril1 ya da basarisiz oldugunuza siz karar vereceksiniz, zaten gii¢
yonetimi de budur!

Bir diisiiniin.

Eger kendi temel diirtiilerinizin ne oldugunu ve bunlara dogru
mesajlarla nasil hitap edeceginizi bilseydiniz, bu ne anlama gelirdi?
Sonra bunu bagkalarinin iizerinde de yapabileceginizi bir diisiiniin.
Diinyamzin ne kadar genisleyecegini ve etkileme alaninda ne kadar
giiclii olacaginizi tahmin edebiliyor musunuz?

Etkileme: Onemli Olan Nasil Sordugunuz
Degil, Ne Zaman Sordugunuz!

2004 Y1l Gelir Planlamasi i¢in Temmuz'da bir toplant1 yaptiZini-
z1 diigiiniin.

“Pekala. Yeni gelir programimizin parcasi olmak isteyenler el
kaldirsin. Emeklilik sigorta primlerinizin yarisim sirket karsilayacak.
Siz emeklilik sigortasina ne kadar para yatirirsaniz, biz de o kadar
cok para 6deyecegiz.”

“Elbette emeklilik planima katkida bulunmayi isterim.”

Basit, mantikli bir agidan bakildiginda, bunun zor bir karar olma-
di1g1 goriilebilir. Herkes, plana “evet” diyerek, emeklilik sigortast fo-
nuna olabildigince ¢ok para yatiracak, bu sayede % 50 tasarruf sag-
layacaktir. (Bedava paray1 reddetmeyecek kadar zekiyim diyecektir
yani.)

Elbette reddetmeyeceklerdir!

Simdi de, bu toplantinin iizerinden alti ay gectigini diisiiniin.
Arastirmalar, insanlara birka¢ ay sonra ya da gelecek ay baslayacak
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bir plana katilip katilmayacaklarint sordugunuzda, “evet” diyecekle-
rini, ancak zaman1 geldiginde katilmayacaklarini ortaya koymakta.

Aralik ay1 geldiginde, insanlar gerekli belgeleri doldurarak beda-
va paralarini alacaklari yerde, sigorta primlerinin maaglarindan ¢ekil-
mesini izlerler. En fazla, kiigiik bir miktar para yatumaya razi olurlar.

Fakat insanlarin her zaman mantikli diisiinemediklerini unutma-
yin. Para kazanmak icin ¢alistiklart halde, kargiliksiz para verdiginiz-
de almazlar. Dahas1 karsiliksiz para almanin ne kadar iyi bir sey ol-
dugunu bilirler, ama yine de almazlar. Neden? Buna yol agan sey ne-
dir?

Zamanin insanin diigiincelerini ne yonde degistirdigini gosteren
bir bagka drnege bakalim.

Bir arkadaginiz sizden gelecek hafta bir sey yapmanizi istiyor,
ama siz pek goniillii degilsiniz. Yapsaniz da, yapmasaniz da sorun ol-
maz. “Evet” diyorsunuz.

Arkadasiniza yardim edeceginiz zaman yaklastikca, aligverise
¢ikmay1 ya da evdeki islerinizi halletmeyi tercih edeceginizi diistinii-
yorsunuz. “Evet” dediginiz seyi yapmak size bir yiik gibi geliyor.

“Oglum hasta, evde kalip ona bakmam gerekiyor” diyorsunuz ve
gitmiyorsunuz.

Onun yerine ya evdeki islerinizi yapiyorsunuz, ya da aligverise
¢iktyorsunuz.

Gecen giin televizyonda gordiigiim bir mobilya reklamini anlat-
mak istiyorum. Geng, giizel bir ev kadmni yeni oldugu belli bir kol-
tukta oturuyor ve “2005” diyor. “2005'e kadar hi¢cbir 6deme olmaya-
cak.”

Kocast hemen tekrar ediyor; “2005'e kadar hicbir 6deme yok
mu?”’

“Evet, ne ddeme, ne de faiz!”

“Faiz de yok ha! Bu inanilmaz!”

Sizce bu etkili bir reklam mi1?

Elbette oyle.

Magaza resmen bedava mobilya satiyor. En azindan 2004 yili
icin bu boyle. 2005'e ise daha 13 ay var. Yani bedavaya yeni mobil-
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yalariniz olabilir. Zaten evinize soyle bir goz gezdirdiginizde birden-
bire yeni mobilyalara gercekten de ihtiyaciniz oldugunu goriiyorsu-
nuz.

Ustelik biiyiik ihtimalle gercekten yeni mobilyalara ihtiyaciniz
var.

Bu reklam yalnizca etkili degil, ayn1 zamanda etik bir promos-
yon.

Bir seyi yapacaginiz zaman uzak oldugunda “evet” demek ko-
laydur.

Hatta olay ne kadar uzun zaman sonra gerceklesecekse, “evet”
demeniz o kadar kolaylastr.

Mobilya magazasi 6rneginde bu rahatlikla goriiliiyor. Ciinkii mo-
bilyalariniz1 bugiin almaya ve hi¢ para 6dememeye “evet” diyorsu-
nuz. En azindan 1 yil para 6demiyorsunuz. Bu yalnizca kigkirtici de-
gil, olduk¢a da cazip bir teklif. Bunu kabul etmek zorundasiniz. Sir-
ket 6demeyi o kadar uzak bir tarihe erteliyor ki, bir¢ok kisi o giiniin
gelecegini hayal bile edemiyor.

Bu oldukga etkileyici 6yle degil mi? Daha hi¢bir sey gormediniz!
Bu giiclii yontemi, is hayatinizda ve iligkilerinizde uygulamay1 6gre-
nene kadar bekleyin!

Zamandan bahsetmigken; bir konusmanin farkli boliimlerinde
(basinda, ortasinda, sonunda) soru sordugunuzda ne olur? Soruyu ne
zaman sordugunuz onemli midir? Bir kiza ne zaman ¢ikma teklif
edeceginiz 6nemli midir?

Bir sey istediginiz zaman, bunun hemen olmasini mu istersiniz,
yoksa erteler misiniz? Bir kiza ¢ikma teklif edecekseniz, yarin aksam
mi ¢ikmayi tercih edersiniz, yoksa haftalar sonra mi?

Bir seyi yapacaginiz zaman uzak oldugunda
“evet” demek kolayduw.
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“Hayir” Demelerinin En Yaygin Nedeni ve
Bunun Ustesinden Gelme Yollar:

Insanlarin agzindan “hayir” sézciigiiniin gikmasi tamamen ani bir
reaksiyondur. Daha 6nce bunu veya benzeri bir seyi denediler ve
memnun kalmadilar. Dolayisiyla simdi hemen sizin teklifinizin de
kotii olduguna karar verdiler. “Hayir” yamitlarimn % 90'1nin arkasin-
da boyle bir hikaye vardir. O yiizden dikkatli olun!

Dustasimiz. Su birdenbire soguyor. Sicak suyu daha da aciyorsu-
nuz, ama ise yaramiyor. Evdeki biri sicak suyu kullaniyor olmali.
Caresiz dustan ¢ikiyorsunuz. Su 20 dakikalik rahatlatict dus mahvol-
du! Alt1 ay sonra, bu hareketin ne kadar kaba ve saygisizca oldugu-
nu hatirliyorsunuz, ama aklimizda dugta rahatlayarak gecirdiginiz 20
dakikadan eser yok.

Ertesi giin yine dusa giriyorsunuz. Ilik, rahatlatic1 bir dus. Ama
birilerinin yine sicak suyu kullanmaya baslayacagim diisiinerek dus-
tan cikiyorsunuz. Belki kisa ama rahatlatici bir dustu. O hafta bu ola-
y1 aynen bdyle; rahatlatici, iyi bir dus keyfi olarak hatirliyorsunuz.

Tiim iliskilerde iyi ve kotii donemler yasanir. Iyi giinler genelde
baslangigta ve orta boliimlerde yasanir. Bu sirada her sey yolundadir,
mutlusunuzdur. Daha sonra kavga donemi baslar. Korkunctur! Yeni
bir iligkinin zamani1 gelmistir. Kararimiz1 acikladigimizda daha da faz-
la kavga cikar. Boyle olacagim biliyordunuz. Suf son donemdeki
kavgalar yiiziinden, hayatinizin sonuna kadar bu adami insanlara tam
bir bas belas1 olarak anlatirsimiz ve “25 yil nasil dayandim bilmiyo-
rum” dersiniz. Hayatiniz bosa gitmistir.

Insanlan1 etkilemek igin onlarin nasil karar aldiklarini, gegmisi
nasil hatirladiklarini ve gelecegi nasil gordiiklerini bilmeniz gerekir.
Yiizlerce satis elemaninin bir tiirlii ¢ozemedigi konu hep bu olmus-
tur. Bu yiizden etkileme, satis yapmak yerine, bir matematik oyunu-
na doniistii.

Omeklerde de gordiigiiniiz gibi, insanlarin egilimleri soyle:

1. Kotii deneyimlerin doruk noktasini hatirlarlar.
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2. Olaylarin nasil bittigini hatirlarlar.
3. Gelecegi cok net goremezler. Olmasin istedikleri olaylar kar-
sisin da bile nasil reaksiyon gostereceklerini bilmezler.

Bunlarin hepsi iletisimde, ikna etmede, yani isimizde ve iligkile-
rimizde ¢ok onemlidir.

Hatta bu, bugiine kadar 6grendiginiz en onemli bilgi olabilir.
Okumaya devam edin. Birileriyle konusurken size hi¢, “Neden boy-
le dediniz?” diye sordular mi1?

“Ben boyle bir sey demedim.”

“Evet dedin, duydum!”

“Hayir sOylemedim!”

Ayni gece bu diyalogu yasayan iki kisi giinliiklerine yasadiklar
olay1 yazsa, ikisi de digeriyle ilgili diisiincesiz, bencil, kaba veya
bunlara benzeyen sifatlar kullanacaktir.

Elbette ikinizden biri haksizsiniz, ama ikiniz de kendi hatirladig1-
nizin dogru oldugunu séyliiyorsunuz. Gergek su ki, bu durumu ¢oz-
mek imkansizdir. Beyin bazen bosluklar1 doldurmak icin var olma-
yan seyler uydurur. Ustelik kendini buna inandirir. Beyni aksine ik-
na etmek imkansizdir, ¢iinkii beyin s6z konusu olay1 gercekten yasa-
digi diisiiniir.

Peki, 30 saniye Onceki olayla ilgili bile hafizamiza giivenemez-
ken, gecmiste ne oldugunu nasil bilebiliriz? Yanit: Bilemezsiniz.
Ama bunun boyle oldugunu bir tek siz biliyorsunuz. Karsinizdaki ki-
si bilmiyor. Dolayisiyla, ya bu olay1 bir kenara koyup devam edecek-
siniz, ya da norolojiyle ilgili kisa bir ders vermek zorunda

kalacaksinmiz. Eger ikincisini tercih ederseniz, bazi aragtirmalar si-
ze yardimci olabilir:

Son donemde yapilan bir arastirmada, zorunlu olarak kolonosko-

Beyin bazen bosluklar: doldurmak icin var olmayan
seyler uydurur.
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pi yapilan denekler incelendi. islem boyunca diizenli olarak nasil
hissettikleri soruldu. Islem bittiginde birinci grup, alet ¢ikarilmadan
once hareketsiz olarak 1 dakika daha igeride tutuldu. Ikinci grup ise
islem biter bitmez, yani ilkinden 1 dakika erken ¢ikarildi. Birinci
grup, yani iglemin sonunda alet ¢ikarilmadan once 1 dakika dinle-
nenler, kolonoskopiyi “cok da kotii degil” diye degerlendirdi. Ikinci
grup ise, ¢ok daha kotii hatirladu.

Kilit Noktasi: Bu kisilere belli araliklarla nasil hissettikleri so-
rulmustu. Operasyonun yapildig: giiniin gecesinde giinliiklerine yaz-
diklan izlenimlerle, sorulara verdikleri yanitlar karsilastirildiginda,
deneyimin tamamini son 1dakika iizerinden degerlendirdikleri goriil-
dii. Insanlar bir deneyimin sonunu hatirlar ve bu boliimdeki hisleri-
ni deneyimin tamanmuna genellerler.

Strateji: Her adimda, karsinizdaki kisilerin, beyinlerinde kamera-
larla hareket etmedigini hatirlayin. Dogru olsalar da olmasalar da ha-
fizalarina giivenerek degerlendirmelerde bulunurlar. Dolayisiyla,
yapmalarini istediginiz seyi olumsuz bile hatirliyor olsalar, onlara
hi¢ harekete gegmemenin ¢ok daha kotii olacagini hatirlatmalisiniz.

iki segenegi de tiim olasiliklartyla sunmali, ama sizin tavsiyeni-
zin daha akillica olacagini belli etmelisiniz.

Borsada para kaybetmis bir kisinin bu yatinm seklinden uzak
durmak istemesini anlayabilirsiniz. Ama eger boyle yaparlarsa fazla
para kazanamazlar.

Onlara ge¢misi umursamamalarini sdyleyemezsiniz.

Benzer bir durumun tekrarlanabilecegini hatirlatmalisiniz, ama
eger borsaya girerlerse, normal sartlarda ne kadar fazla para kazana-
caklarinin da altin1 ¢izmelisiniz.

Ikna etme konusundaki arastirmalar ¢ok agik. Basarili olmak icin
miimkiin olan iki gelecek senaryosunu da goz oOniine sermelisiniz.
Aksi takdirde kisi mantikli olana gére degil, duygularina gore karar
verecektir. Kaybetme fobisini, en azindan miimkiin kazanglar1 goz
oniinde bulundurmadan agsmak ¢ok zordur.

"Son olarak, karsinizdakine olasi bir gelecek resmi ¢izin. Eger faz-
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Eger gercekci bir senaryo cizerseniz, insanlar biiyiik ihti-
malle buna ayak uyduracaktir.

la pembe bir gelecek ¢izerseniz, ikiniz de kaybedersiniz. Ciinkii ken-
dilerini manipiile edilmis hissedeceklerdir. Eger gercek¢i bir senaryo
cizerseniz, insanlar biiyiik ihtimalle buna ayak uyduracaktir.

Sonugta borsa ¢oktii, Titanic gemisi batti, Ikiz Kuleler yikild.
Ama bunlar borsadan, gemilerden ve yiiksek binalardan uzak dura-
caginiz anlamina gelmiyor. Aksine oyunun ilk yarisinda yenilmis ol-
maniz, ikinci yarida daha da fazla caba sarf etmeniz i¢in ¢ok da iyi
bir nedendir.

Miisterinize vermeniz gereken mesaj budur. Eger bu metaforu
kullanirsaniz, anlamakta zorluk ¢ekmeyeceklerdir. Ge¢misteki kotii
bir olaym korkusunun, miisteriyi kacirmaniza neden olmasina asla
izin vermeyin.

Secenekleri Azaltmamn Etkilemedeki Giicii

Bircok secenek olmasi kulaga ne kadar hos geliyor. Belki
ABD'de 2004 yilinda yapilan secimleri hatirliyorsunuzdur. Demok-
ratlarin On secimlerdeki adaylari: Cilgin adam Howard Dean, liberal
Al Sharpton, eski general Wesley Clark, senatoér John Edwards ve Vi-
etnam gazisi, senator John Kerry. Bir¢ok segenek. Insanlarin énse-
cimlerden George W. Bush'a karst iyi bir aday ¢ikarabilmesi gerekir,
oOyle degil mi?

Ama etki, insanlarin tahmin ettigi gibi isleyen bir mekanizma de-
§il ve fazla segenek, icgiidiilerin ters tepmesine neden olarak siireci
yavaglatiyor.

Ne kadar fazla seceneginiz olursa, seceneklerin her biri o kadar
deger kaybeder. Hatta bunun ne akademik arastirmalarda, ne satig
deneyimleri arasinda, ne de politikada istisnasini bulamazsiniz.

Eger yeniden se¢ilmeye calisan bir Bagkan olsaydiniz, “Ne kadar
cok aday var. Cok sik1 savasmamiz gerekecek” diye diisliniirdiiniiz.



Secenekleri Azaltmanin Etkilemedeki Giicii 181

Oysa bu bir hata. ..

Dogru hareket, hicbir sey soylememek ve yapmamak olmali.

Bu, iggiidiilere aykir1 olurmus gibi goziikiiyor ama, gelin bir de
bilingaltinda yasananlar inceleyelim.

Ne kadar fazla secenek sunulursa, hepsini o kadar az begenirsi-
niz.

Hatta bir kisiye tek bir secenek sunuldugunda bunu kabul etme
olasiligi, geri cevirme olasiligindan daha yiiksektir. Kisiye iki sece-
nek sunuldugunda, ikisini de segmeme olasilig1 artar. Daha da fazla
secenek sunuldugunda ise, herhangi birini se¢me ihtimali ¢ok daha
fazla diiger.

Pratisyen hekimlere romatizmaya kars: kullanabilecekleri yeni
bir ila¢ tamtildiginda, bunlarin % 75'i ilac1 recete ederken, % 25'i
hastay1 uzman doktora yollamayi tercih etti. Tlaglara ikinci bir sece-
nek eklendiginde, doktorlarin % 50'si hastay1 dogrudan uzman dok-
tora yolladi. Secenekler heyecan, belirsizlik ve ister inanin, ister
inanmayin depresyona neden olur. Asil bu, icgiidiilere ¢ok ters dyle
degil mi?

Barry Schwartz, “Secim Paradoksu” adli aragtirmasinda, segim
ve sunumla ilgili ok ilging noktalara parmak bastyor. Inceleyelim:

Anne-baba bosaniyor. Cocugun velayeti taraflardan birine verile-
cek. A'y1 m1 segersiniz, B'yi mi?

Ebeveyn A Ebeveyn B

Ortalama gelir. Ortalamadan yiiksek gelir.
Ortalama saghk durumu. Ortalamanin altinda saghk durumu.
Ortalama galisma saatleri. Bolca ig gezisi.

Cocukla makul bir iligki. Cocukla ¢ok yakin iligki.

Makul bir sosyal hayat. Cok yogun bir sosyal hayat.

Hangi ebeveyni sectiniz?

Tlging 6yle degil mi? Kolay degil, ama aragtirmaya katilanlarin
ticte ikisi ebeveyn B'yi secti.

Ama yeni bir grup denek incelendiginde ve soru, “Velayeti hangi
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ebeveyne vermezsiniz” seklinde soruldugunda, % 55'i ebeveyn B'yi
secti. Neden? Ciinkii B, genel olarak A'dan daha olumlu, ama vela-
yeti vermemek soz konusu oldugunda, B'de buna neden olabilecek
daha fazla unsur var.

Secenekler ve sunum her seyi degistirebilir.

Anahtar: Her ek secenek ya da tercih, mevcut olanlarin pozitif 6zel-
liklerini azaltir.

Kendime yeni bir video kamera almaya karar verdim. Ama pro-
fesyonel bir model mi, yoksa kii¢iik, eski Sony makinem gibi iyi per-
formansi olan dijital bir model mi almaliyim emin degilim. Ne yap-
mali?..

Canon'un Siiper Profesyonel Sony'nin PC 330

Makinesi Makinesi

El cantasina sigmasi imkansiz. El cantasina rahatlkla sifiyor.
3000 dolar 2000 dolar

3CCD 1 CCD

1.5 megapiksel fotograf kalitesi. 3 megapiksel fotograf kalitesi.
Tripodla kullanmas: kolay. Tripodla kullanmasi zor.
Miikemmel video kalitesi. Cok iyi video kalitesi.

Diisiik 1g1kta en iyi performans. Diisiik 1g1kta ortalama performans.

Bu konuda ne benim igin, ne de sizin i¢in dogru se¢im diye bir
sey yok. Yalnizca bircok secenek var. Ben ¢ok fazla seyahat ediyo-
rum, bu nedenle el ¢antasina sifacak bir model istiyorum. Clinkii
ucaga binerken bavul iglemi yapmaktan nefret ediyorum.

Aymi zamanda ¢ok kaliteli olmasim istiyorum. Ciinkii bu maki-
neyle ¢ekilen programlar, www.kevinhogan.com sitesinde satiga ci-
kartilacak. Birgok fotograf da ¢ekiyoruz, ama benim zaten 4 mega-
piksellik bir fotograf makinem var, yani sececegim modelde eger is-
temezsem bu Ozelligin olmasi sart degil.

Tam 5 saat aradiktan sonra segenekleri ancak bu iki modele indi-


http://www.kevinhogan.com

Segenekleri Azaltmanin Etkilemedeki Giicii 183

rebildim.

Peki hangisini se¢tim?

El ¢cantamda tagiyabilecegim modeli sectim. Bunun birkac nedeni
var. Oncelikle, normal fotograflar cekmek icin, diger makinemi de ya-
mimda tagimak zorunda olmayacagim. Tasinabilirlik benim igin ¢ok
Onemli. Hatta bu iki modelin diger tiim 6zelliklerinin neredeyse esit
oldugunu diisiiniirsek, en dnemli dnceligim buydu. Eger Sony'nin vi-
deo kalitesi orta ya da yalmzca iyi olsaydi, Canon'u secerdim. Mii-
kemmel degil ama ¢ok iyi olan bir videoya razi olup, kiiciikk modeli
almayu tercih ettim. Bu yeni makine daima yanimda olabilecek.

Eger biri bana bu iki modeli gosterseydi ve ben yorucu bir inter-
net aragtirmasi yapmamig olsaydim, herhangi birini 5 dakika icinde
secebilirdim. Makineye hemen ihtiyacim oldugu igin, diisiinmeden
birini alirdim.

Secenekler teorik olarak iyi bir sey gibi goziikse de, sizi daima bir
secenek daha arama ihtiyacinda birakir. Belki tiim bu 6zelliklerin ya-
ninda, bir de diigiik 1s1kta ¢ok iyi performans gosteren bir modelin
pesine diismenize neden olur. Siirekli, “Acaba Obiir makineyi alsam
daha mi iyi olurdu?” diye diisiiniirsiiniiz.

Etkilemenin, kitabin basindan beri birkag kez tekrar ettigimiz un-
surlarindan biri, duygularin ikna etme girisimini nasil etkiledigiydi.

Doktorunuzu diigiiniin; eger o giin iyi hissediyorsa, mesela bir
ilac sirketinden giizel bir hediye yollandiysa, cok daha hizli ve dog-
ru teshis yapar!

Pozitif duygular, secenekleri daha rahat degerlendirip dogru ka-
rar1 almamiza yardimeci olur!

Yalnizca doktorlar mi?

Hayur.

Schwartz'in arastirmalari, bir sinavda alti kompozisyon konusun-
dan birini secip yazan 6grencilerin, 30 segenek arasindan secim ya-

Pozilif duygular, secenekleri daha rahat degerlendirip
dogru karar almamiza yardvmci olur!
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pan Ogrencilere gore daha iyi kompozisyonlar yazdigim gosterdi.
Daha az segenek, secim yapmayi kolaylastirmakla kalmaz, se¢imi-
mizin daha iyi ve etkili olmasini saglar!

Secenek Problemleri

Iki y11 6ncesine kadar, insanlarin 6zellikle iliskileriyle ilgili giin-
liik tutmas1 gerektigini diisiiniiyordum. Ancak iki yildir bu fikri ye-
niden degerlendiriyorum. Neden? Son aragtirmalar, partnerleri hak-
kindaki duygu ve diisiincelerini yazan kisilerin, iligkinin basarisiyla
ilgili dogru tahminde bulunmalarmnin zorlastigim gosterdi. Iinsanlarin
duygularim sozciiklerle ifade edebilmelerinin, iligkinin gelecegini
tahmin etmekle higbir ilgisi olmadig: ortaya ¢ikti. Hatta, bunun tam
tersinin dogru oldugu goriildii.

O halde ne yapmaliy1z? Arastirmalara gore, iligkilerini yaz1 yo-
luyla analiz eden kisilerin, bu iligkilere devam etme olasilig1, yazma-
yanlara gore daha az.

Daha da kétiisii, giinliik tutan ve sevgililerinden ayrilan kisiler ta-
kip edildiginde, sonradan bundan pismanlik duyduklar goriildii. Bu-
nun, sizin ig hayatimizi ve iligkilerinizi nasil etkileyecegini coktan dii-
stinmeye baglammigsinizdir. Etkileri ¢ok cok biiyiik!

Uygulama Konsepti: Eger miisteriniz sizi, liriiniiniizii veya hizme-
tinizi degerlendirecekse, bunu 6nceden belirlenmis kriterlere gore
yapmalarini saglayin.

Simdi bunu bir siire aklimzda tutun, etkilerinden birazdan daha
detayl bahsedecegim. Once size biraz Average Joe adinda bir tele-
vizyon programindan bahsetmek istiyorum. Bu bir reality show. Gii-
zel ve geng bir kizdan, 16 ortalama erkekten birini segmesi isteniyor.
Geng kiz, adaylarla ilk karsilastifinda ne yapacagini bilemiyor. Ciin-
kii bunlar gergekten gobekli, kel, cok zeki olmayan ortalama Ameri-
kali erkekler... Ama ilk soku atlattiktan sonra gen¢ kizimiz adaylar-
la yakinlagmaya bagliyor, hatta bazilarim1 begeniyor. Tam diinyanin
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adil oldugunu diisiinmeye basladiginizda, geriye kalan adaylara (o
zamana kadar bir kismi elenmis oluyor) rakip olmalar icin bes tane
muhtesem viicutlu erkek yarismaya ekleniyor. Elbette bu agamada
artik rekabet bile kalmiyor. Kizimizin dikkatini yakigikli, giizel vii-
cutlu erkekler ¢ekiyor ve ortalama erkekler derhal kaybediyor. Buna
neden olan geye bakalim:

l. Yarismada yalnizca ortalama erkekler varken geng kiz,
bazilarina gercekten ilgi duymustu. Ciinkii bunlart
kargilastiracak bir referans noktas: yoktu.

2. Yakigikli, giizel viicutlu erkekler geldiginde, iki grup
arasindaki zithik iyice ortaya ¢iktr. Bunun cefasini da tabii ki
ortalama erkekler cekti.

3. Yakisikl erkekler birbirleriyle karsilagtirildifinda bile,
bazilar1 6n plana ¢ikti, bazilar tercih edilmedi.

Peki hi¢ giizellik yarigmast izlediniz mi? Ekranda birbirinden gii-
zel 70-100 kadin yan yana dizilir. Bunlarin hepsi ¢ekicilik agisindan
10 iizerinden 9.5 puan veya daha fazlasini alacak kadinlardir. Ama
onlar1 yan yana goriip incelemeye bagladiginizda, 9.5 puan giizelli-
gindeki bir kadina yalnizca 7.0 puan verirsiniz, hatta o yarigrhada ol-
may1 hak etmedigini diisliniirsiiniiz.

Bize birden fazla secenek sunuldugunda, karsilastirma yapmakta
sikint1 ¢ekeriz. Segenek sayisi az oldugunda giizelliginizi, cekiciligi-
nizi ve durugsunuzu koruyabilirsiniz. Bircok rakip karsisinda ise hiz-
la kaybolursunuz.

Bir iiriin sattiginiz1 ve ¢ok sayida rakibiniz oldugunu farz edin.
Kendinizi ve rakiplerinizi iki sayfalik bir belgede anlatmamz gerekir-
se, digerlerine birinci sayfada yer verip ikinci sayfayi ise sadece ken-
dinize ayirmalisiniz.

Bize birden fazla secenek sunuldugunda, karsilagtirma
yapmakta sikinti ¢ekeriz.
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Uygulama Konsepti: Eger iiriiniiniizii ya da hizmetinizi 20 rakibin
arasina koyarsaniz, okyanusta bir damla olur. Tek basina sergilerse-
niz, parlar.

Uygulama Konsepti: Kiiciik bir ofiste 20 kisiyle beraber caligiyor-
sunuz. Oradaki yiizlerden yalnizca biri haline gelirsiniz. Eger yiiksel-
mek istiyorsaniz, farkinizi gergekten ortaya koyacak, kendinizi gos-
termenizi saglayacak yollar bulmahsiniz.

Giizellik yarigmasina geri donelim. Adaylardan biri adim atip 6ne
ciktiginda, jiiri iiyeleri onu bagimsiz olarak degerlendirir ve finale
kalip kalmamasi gerektigine karar vermeye caligirlar. Bu arada ge-
rekgelerini de aciklayabilmeleri gerekir. Arastirmalara gore, bu asa-
mada gerekgelerini not etmek zorunda kalanlar, daha sonra kararla-
rindan pisman oluyorlar.

Ciinkii insan beyni Once karar verir, ondan sonra bu kararin ge-
rekcelerini bulur. Insanlar kararlariyla ilgili ne kadar cok gerekge ya-
ratirlarsa, sonradan o kadar mutsuz olurlar. Bu her tiirlii karar i¢in ge-
cerlidir.

Anahtar: Bir secim yaptiginizda bunun gerekcelerini tartisirsaniz,
sonradan bu kararinizdan dolay1 ¢ok daha fazla pisman olursunuz.

Uygulama Konsepti:Karsinizdaki kisiden istediginiz yamti aldigi-
nizda, susup bir sonraki adima gecin. Eger, neden bdyle karar aldik-
larim sorarsaniz, birkag giin sonra kararlarin degistirebilirler.

Uygulama Konsepti: Karsinizdaki kisi bir karar aldiginda onu, bu-
nun ne kadar iyi bir karar oldugu hakkinda konusmaya tesvik etme-
yin. Hatta, gelecekte bunun iyi bir karar olup olmadigini nasil anla-
yacaklarindan bile bahsetmeyin. Sizin ¢ikariniza bir karar almig ve
size giivenmis olmalarindan memnuniyet duyun ve devam edin.

Orta simif Amerikalhilar 2004 yilinda, daha 6nce hi¢ olmadig ka-
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dar zengin, saglikli, giivenli ve iyi bir hayat yasadilar. (Bunun politi-
kacilarla higbir ilgisi yok.) Ama veriler karsilagtirildiginda, 1904 yi1-
linda yasayan orta simif Amerikalilarin 10 kat1 depresyon vakasi ya-
sand1g1 goriiliiyor. Yalmzca birkag y1l dncesine gore bile bes yil da-
ha genc evleniyorlar, su andaki islerinde bir 6nceki kusakla kargilas-
tirlldiginda ¢ok daha az kaliyorlar, yani ¢ok sik is degistiriyorlar.

Neler oluyor?

Cok fazla segenek! Insanlar segimlerinin sorumlulugunu tagima-
ya bagliyor ve bu; stres, sikinti, panik, pismanlik, gerginlik, depres-
yon oranlarinda miithis bir artisa neden oluyor.

Uygulama Konsepti: Eger satig yapmay1, miisterinizin mutlu olma-
sin1 ve dolayisiyla sizinle tekrar caligmasini istiyorsaniz, segenekleri
azaltmaya hemen baglaym. 100 degisik renkte kart satmayin, yalniz-
ca bes renkte satin. 100 cesit 6zellestirilmis bilgisayar satmayin, bel-
li iki modeli pazarlayin, cok mecbur kalirsaniz bunlar iizerinden de-
gisiklikler yapin.

Uygulama Konsepti: Insanlarin sizinle iliskiye girerken ihtiyac duy-
duklari seyleri belirleyin ve bunlari onlara verin. Bunlar disindaki her
sey miisterinize giiriiltii gibi gelecektir ve onu mutsuz edecektir.

Bazilar1 bunun ¢6ziimiiniin “iade garantisi”” oldugunu diisiiniiyor.
Bunun ¢ok akillica bir fikir olmadiginda herkes hemfikir olacaktir.
Zaten aragtirmalar da bunu destekliyor.

Insanlar kararlarim degistirme ya da paralarim geri alma sansina
sahip olduklarinda, kararlarindan memnun olma olasiliklar azalir.

Peki ama, bu bana pazarlamanin ilk dersinde 6gretilenden ¢ok
farkli!

Tlging olan su ki, insanlar bir seyi geri veremeyeceklerini bilerek
aldiklarinda ya da goriicii usulii evlendiklerinde ¢ok daha mutlu olu-
yorlar ve iligkileri daha uzun siiriiyor.

Size “iade garantisi” stratejisinden vazge¢menizi mi soyliiyo-
rum? Hayir. Ama gelin bu bilgiyi miisterinize nasil sunmaniz gerek-
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tigini inceleyelim.

Eger miisteriniz gecen alt1 ay i¢inde rakibinizden bir iiriin aldiy-
sa ve memnun kalmadiysa, bundan biiyiik ihtimalle pisman olmus-
tur. Halbuki, yillar 6nce olan ve hala pismanlik yaratan olaylar, ge-
nelde denenmemis, yapilmamig olanlardir.

Bu ¢ok 6nemli. Etkilemeye calistiginiz kisi, kisa siire once bir ha-
ta yapmis ve hila bunun yaralarim sariyor. Ustelik ¢cok da pisman.
Eger teklif ettiginiz sey pisman oldugu seye benziyorsa, “hayir” ya-
nitina hazir olun. Teklifinizi farkli bir sekilde sunmak zorunda kala-
caksiniz.

Ama eger miigteriniz gecmiste kagirdig: bir firsatin pismanligim
yastyorsa, bu onlar1 simdi harekete gegirecek iyi bir bahane olabilir.

Kilit Noktasi: Sorun su ki, insanlar gecmiste bir firsati kagirms-
larsa, genellikle ikinci defasinda da bu firsat1 kagirirlar.

Ama pismanlikla ilgili dikkate almaniz gereken daha ¢ok sey var.

Bir atlet, olimpiyatlarda giimiis madalya kazandiginda, 6diil tore-
ninde mutlu ve heyecanli olacaktir. Ama zaman gegtikce altin madal-
yay1 yalnizca birkag saniyeyle kacirdigini fark edecektir. Bu depres-
yon, hayal kiriklig1 ve sikintiy1 tetikler. Eger bu kisiyi, “Ama ikinci
oldun, bu da cok giizel bir sey” sozleriyle avutmaya caligirsaniz,
uyum saglayamazsiniz.

Diger yandan aym: atlet, bagka bir karsilagsmada bronz madalya
kazandiginda mutlu olur. Ciinkii altin madalyayi birkag saniyeyle ka-
cirmamuigtir, arada bir bagka insan vardir. Bu atletler zaman ilerledi-
ginde sonugtan mutlu olurlar. Kendileriyle gurur duyarlar ve bu his
devam eder. Herhangi bir pigsmanlik duygusu yoktur.

Dolayisiyla, karsinizdaki kisi ile onun bagaris1 hakkinda konugur-
ken, bunlarla ilgili olumlu duygular m1, olumsuz duygular m1 hisset-
tiklerini tahmin edip, kendi yorumlarinizi da buna gore belirlemeniz
gerekir.

Pigmanlik oldugunu anladiginizda, ne yapmaniz gerekir?

Amaciniz, pismanlik duygusunu agip, miisterinin goriislerini bas-
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ka bir boliime yogunlastirabilmek olmali. Bir otomobil satigini diisii-
nelim.

“Son aldigim yeni otomobil iyi ¢ikti, ama onu almak aslinda be-
nim degil, esimin se¢imiydi.”

“En azindan yeni bir otomobil almigsiniz. Bozulmamis ve bakim
masrafi ¢ikarmamigtir. Eginiz daha iyi bir se¢im yapabilirmis. Ama
bugiin sizin ihtiyaciniz olan otomobili bulacagiz!”

Miisterilerinizin ge¢mis hatalariyla ilgili kendilerini aptal gibi
hissetmelerine asla izin vermeyin. Tiim zeki insanlarin benzer bir du-
rumda ayni karari alacagini hatirlatin. Eger miisterinizin aptalca bir
secim yaptigini belli edecek en ufak bir sey soyler, hatta bunu viicut
dilinizle ima ederseniz, “hayir” yanitin1 alacagimizdan emin olabilir-
siniz.

Komsunuzun yeni bir ¢im bigme makinesi aldigim diisiiniin. Es-
ki makinesini 10 yildir kullaniyordu. Siz de makinenizi degistirmek
istiyorsunuz, ama ¢im bigme makineleriyle ilgili en ufak bir fikriniz
yok. Ne yaparsiniz?

“Hey Mark. Yeni makinenin modeli ne?”

“Toro XR57Q.”

Artik hangi modeli alacaginizi biliyorsunuz: Toro XR57Q.

Ciinkii, eger bagka bir model aldiginizda bozulur ya da iyi ¢ikmaz-
" sa, komsunuzun yaninda tam bir geri zekali gibi goziikeceksiniz ve
pisman olacaksiniz. Yeni makineyi alirken akliniz dogrudan bu senar-
yoya gidecegi i¢in, se¢im de kolay olacak. Toro XR57Q alacaksiniz.

Miigterilerinizin gecmis hatalariyla ilgili kendilerini aptal
gibi hissetmelerine asla izin vermeyin.
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Temsil Edilen Zihni Ikna Etmek:
Temsil Etme mi Abartma mi?

Diinyadaki herkes gibi siz de, yalmzca yorumlanmig bir gergek-
ligi temsil ediyorsunuz.

Duyular bile insandan insana degisir. Aynm1 bluza baktigimzda, di-
ger insanlar sizden biraz bile farkli ise, degisik bir renk goriirler. Siz-
den farkl sesler duyarlar ve farkl kokular alirlar. Belki de duymaz
ve koku da almazlar. Eger yabanci bir lilkeye giderseniz, insanlarin
sizin telaffuz edemeyeceginiz sozciikler soyledigini duyarsimz. Bu
sozciikleri telaffuz edemezsiniz, ¢iinkii iglerinde sizin duyamadiginiz
sesler vardir. Bunlar1 duyabilmek i¢in gercekten egitim almaniz ge-
rekir!

Tiim bunlar, “temsil etme” aysberginin yalnizca tepe noktasi. Ko-
nu ok daha derine iniyor. Ikna etmekle ilgili etkileri var m1? Hem de
nasil...

Mesela, bir cocugun agliktan 6lmek iizere oldugunu gormek, ok
kuvvetli bir olgudur. Mantiksal olarak baktigmizda, acliktan 6lmek
tizere olan 500 ¢ocuk goérmenin ¢ok daha biiyiik bir etkisi olmali,
ama yok. Empati ve acida bir degisiklik yasanmuyor.

Yanimzdaki kisiden daha farkli bir diinya gormekle, duymakla,
algilamakla kalmiyor, ayni zamanda diinyadaki hemen her seyi fark-
I1 yorumluyorsunuz.

Insanlar, hayattaki neredeyse tiim deneyimleri ve olaylar birbir-
lerinden farkli yorumlarlar. Tiim bunlar; ikna etmeyi, sonucu belli bir
mantik oyunu olmaktan ¢ikarir. kna etmede sonug belli olamaz,
¢iinkii herkes, gercek anlamda, birbirinden farkli bir diinyada yasar.

Giinliik hayatta bundan kaynaklanan anlagmazliklar meydana
geldiginde, bir kisi, digerine kendi diinyasini anlatabilmek icin abart-
ma tekniginden yararlanacaktir. Abarti, bakis agisindaki gerekli de-
gisikligi yapmak icin bazen yeterli olur. Ama genelde olmaz.

Insanlar genelde abartinin, satis sunumunu ya da teklifi olumlu
yonde etkileyecegini diisiiniir. Gergcekten de genelde, ozellikle kagit
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iizerine gecirilen abartili ciimlelerin (“251 bilet ¢oktan satildi bile”)
basarida biiyiik bir fark yaratacag diisiiniiliir.

Peki bu dogru mu? Nasil emin olabiliriz?

Insan davramislarinda “kapsam ihmali” dedigimiz bir durum var-
dur.

“Kapsam ihmali”ni basit¢e soyle tarif edebiliriz: Ben bir milyo-
nerim. 100 dolar verirsem, sana gercekten ¢ok yardimci olacagimi
sOylityorsun. 100 dolar vermeyi kabul ediyorum. Aslinda sana 100
dolar yerine 1000 dolar versem de olurdu. Ikisi arasinda bir fark gor-
meyecektim.

Bagka bir senaryoyu inceleyelim. Bir yardim gecesinde insanla-
rin bir kismina, verecekleri paranin 2 bin kusu kurtarmak icin kulla-
nilacagi soyleniyor. Ikinci gruba 20 bin kus, iiciincii bir gruba ise 200
bin kus kurtaracaklar1 sdyleniyor.

Mantikli olarak baktiginizda, iiciincii gruptakilerin ¢ok daha faz-
la para vermesi gerekir.

Ama gecenin sonunda birinci gruptakilerin ortalama 80 dolar,
ikinci gruptakilerin ortalama 78 dolar, li¢iincii gruptakilerin ise orta-
lama 88 dolar verdikleri goriildii. '

Ben bu sonuca ¢ok sasirmigtim.

Ciinkd, 200 bin kusun hayatini kurtarmakla, 2 bin kusun hayati-
n1 kurtarmak arasinda biiyiik bir fark oldugunu diisiiniiyordum. Ama
boyle bir fark yoktu. Sayiy: artirmak bir seyi degistirmedi.

Peki konu kuslar olmadiginda durum degisiyor mu?

ABD'nin batisindaki dort eyalette yagayanlarin bir kismindan bir
vahsi alani, bir kismindan ise 57 vahsi alan1 korumak icin bagis is-
tendi. Teorik olarak, 57 alani korumak icin bagis verenlerin ¢ok da-
ha fazla para vermesi gerekirdi, hatta 57 kat fazla vermeleri gerekti-
8i bile sOylenebilir. Ama sonuglar incelendiginde bu grubun, tek ala-

Abart, bakis acisindaki gerekli degisikligi yapmak icin
bazen yeterli olur. Ama genelde olmaz.
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n1 korumak icin bagis yapanlardan yalmizca % 28 daha fazla bagis
yaptig1 goriildii.

Ders: Insanlar bir sorunun biiyiikliigiinii genelde ihmal ederler,
ciinkii kafalarinda bu sorunun yalnizca bir temsili olusmugtur. Tim
bilgileri bir kenara yazip teker teker incelemek icin vakit harcamaz-
lar. Sorunla ilgili temsili bir fikir olustururlar ve sorunun bundan iba-
ret oldugunu diisiiniirler. Bu elbette dogru degil. Sorunun biiyiikliigii
genelde goriilmez ve bunun dramatik sonuglan olabilir.

Bu diisiince sistemi, bagkalarini etkileyen kisilerin ¢ok dikkatli
olmasini gerektirir. Ciinkii programimzin faydalarini ya da nitelikle-
rini abartmak gereksizdir ve foyaniz ortaya ¢ikarsa isinizi mahvede-
bilir. Buna degmez! Asla abartmayin.

Dahasi da var.

Olaylarin biiyiikliigiiniin ihmal edilmesi {izerine yapilan bir aras-
tirmada, insanlardan yasadiklari kentte onceki yil kag cinayet islen-
digini tahmin etmeleri istendi. Bir bagka gruptan ise, o kentin bulun-
dugu eyalette kac kisinin Oldiiriildiiglinii tahmin etmeleri istendi.
Kentte 200 kisi 6ldiiriildiigii tahmin edildi. Eyalette ise yalmzca 100
kisinin cinayete kurban gittigi diigiiniiliiyordu. Bunun tek nedeni, s6z
konusu kentin tehlikeli bir yer olarak bilinmesi, eyaletin ise sakin ta-
ninmastydi.

Gordiigiiniiz gibi, insanlar mantik kurallariyla degil, 6nyargila-
nyla diisiiniiyor.

Yani kisi karar asamasindayken mantik ¢ercevesinde degil, aklin-
da olusan resim/fikir iizerinden tercih yapiyor. Ustelik bunu yapar-
ken gergek hayat deneyimlerini genelde unutuyor. Iste sizin yapma-
niz gereken, olusan bu yapay resimlerin neler oldugunu diisiiniip,
karg1 tarafla ona gore iletisim kurmak.

Bir seyin ne olup olmadigindan bahsetmek, sizi daha etkileyici
yapmaz. Miisterinizin aklindaki temsilleri ¢6zmek ve bunlara gore
hareket etmek ise biiyiik fark yaratir.
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Hatirlatmanin Etkileme Siirecindeki Rolii

Hatirlatma, etkilemedeki en giiclii araglardan biridir. Etkilemenin
neredeyse her alaninda, karsinizdakinden olumlu yanit ve onay al-
mak i¢in kullanabilirsiniz.

Simdiye kadar, insanlarin iyi ya da kotii ¢cok yogun yasadiklari
seyleri, genelde de bunlarin son boliimiinii hatirladiklarint ve edin-
dikleri izlenimleri Omiir boyu yasadiklar1 bir seymis gibi degerlen-
dirdiklerini gordiiniiz. Bu, kotii bir deneyimi olan miisterilerin, ikin-
ci bir deneme yapmalarini saglamak agisindan ¢ok onemlidir. Geg-
mis anilarini yanlis hatirlayan kisileri etkilemek i¢in kullanabilecegi-
niz ikinci bir yontem, sunumunuzu, onlar yeni gerceklige yumusak
bir gecis yapacak sekilde hazirlamaktir.

Insanlarin kararlarim genelde gegmis deneyimlerinden yola ¢ika-
rak ani bir reaksiyonla aldiklarini 6grendik.

Ayrica gegmigte bir firsati kaciran kisilerin, ikinci defada “evet”
deme olasiliklarinin diigiik oldugunu da gordiik. Bu icgiidiilere ayki-
riymig gibi goziikebilir, insanlarm olumlu bir teklifi daima kabul et-
meleri gerektigini diisiinebilirsiniz. Ama beyin boyle ¢alismaz. Eger
beyin gecen sefer “hayir” karan aldiysa, bu kez ilk tepkisi yine “ha-
yir” olacaktir.

Ise arabayla giderken oldugu gibi, beyin de ayn1 yolda birden faz-
la karar almay1 sevmez. Bir yol ¢izdiyse buna uymaya devam ede-
cektir. Bu mantikli olmayabilir, ama hepimizin beyni, karar almay1
kolaylastirip hayatta kalabilmek icin bdyle programlanmis.

Insanlarin ge¢mislerini nasil hatirladigim bilmenin, onlarla bu-
giin nasil konusacaginizda belirleyici unsur oldugunu da 6grendiniz.

Igte, etkileme sanatindaki en son aragtirmalara gore, insanlarm
gecmisi nasil hatirladiklar1 ve bunun bugiinkii kararlarini nasil etki-
ledigiyle ilgili bir ipucu daha!

Insanlara politik ya da kisisel herhangi bir konuyla ilgili gecen
yil, hatta gegen hafta ya da diin nasil diistindiiklerini sordugunuzda,
biiyiik ihtimalle tamamen yanlig hatirlayacaklardir.

Aragtirmalar, sinemadan ¢ikarken filmi begenen bir kisinin, erte-
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si giin filmle ilgili olumsuz bir elestiri okudugunda fikrini degistirdi-
gini gosteriyor.

Daha 6nceki aragtirmalarin eksigi, ge¢cmisi kimin daha iyi, kimin
daha kotii hatirladigini tespit edememeleriydi. Bu, etkileme bulma-
casinda yirmi birinci yiizyila kadar eksik olan bir par¢aydi. Artik ya-
nit1 biliyoruz.

2000 y1lina geri doniin.

ABD secimlerinde Al Gore ve George W. Bush basa bas yarisi-
yordu. Bir aragtirmada deneklerden, iki adayin ne kadar oy alacagi-
n1 tahmin etmeleri istendi. Gore, segimlerden birkac giin Oncesine
kadar 5 puanla liderligi koruyordu. Deneklerin tahminleri de Gore'un
4.7 puanla kazanacagini gosteriyordu.

Secimlerden sonra Gore'un % 0.3 daha fazla oy aldigini biliyor-
duk, ama Florida'daki sorun nedeniyle bagkanin kim olacagi heniiz
kesinlesmemisti. Se¢im sonuclart belli olmadan 6nce deneklere ilk
tahminleri soruldugunda, ortalama % 0.6 oyla Gore'un kazanacagini
soylediklerini iddia ettiler. Peki 4.1'lik puan farki nereye gitti?

Olan sey suydu. insanlar haberleri izleyip Gore'un % 0.3 fazla oy
aldigini duyduklarinda, bu veri 1 ay 6nce soylediklerinin yerini aldi,
ya da en azindan s0z konusu veri hafizalarini etkiledi.

Burada durup ilk adimi beraber inceleyelim: Insanlar, gegmiste
ne oldugunu degerlendirirken gercek iizerinden degil, ge¢misteki
olayi1 bugiinkii goriisleri izerinden degerlendirirler.

Anahtar: Bagkalarini etkilemeye calisirken, onlara gecmiste ne yap-
tiklariyla ilgili bir soru sorarsaniz, dogru bir yanit alamayacaksiniz.

Peki gecmisi dogru hatirlayan biri var mi? Bu sorunun yaniti,
“Elbette hayir.” Hafiza, hatiralarla ilgili her degisik goriise gore de-
giskenlik gosterir. Uzmanlar ya da bir olayin sonucuyla 6zellikle il-
gilenen Kkisiler, sonugcla ilgili tahminlerini, bunu ¢ok umursamayan
kisilere gore cok farkli hatirlarlar.

Gore/Bush se¢imleri 6rneginde, politika alaninda uzman olma-
diklarini kabul eden kisiler, tahminlerini sonradan ¢ok ilging bir se-
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kilde hatirladilar. Tlk soruldugunda Gore'un 4.7 degil, 7.5 puan fark-
la kazanacaklarint sdylediler. Bu da, se¢im sonuglarin1 6grendikten
sonra hatirladiklarindan ¢ok farkliydi. Ama eski tahminlerinin ¢cok da
yakin olmadigini kabul ediyorlardi.

Politika alaninda uzman oldugunu sdyleyen kisiler ise, Gore'un
% 5'le kazanacagini tahmin ettiler ve ge¢migteki tahminleri soruldu-
gunda, at yariglarini bile % 0.7 farkla tahmin edebildiklerini s6yledi-
ler. Bu calismada da uzmanlar, ilk tahminlerini hatirlarken neredey-
se tamamen dogru tahmin yaptiklarimi sdylediler. Oysa durum bun-
dan ¢ok farkliydi.

Bence hafizanin bu oyununun 6niine ge¢menin en iyi yolu, kisi-
nin uzmanhgyla ilgili kendini rahat hissetmesini saglamak olmali.

Mesela, “Gore/Bush seciminin ¢ok yakin olacagini tahmin etmis
olmalisiniz. Ama kim olayin mahkemede ¢oziilecegini bilebilirdi!”

Bu tip bir climle; etkileme, hafiza, karar verme siirecleri konu-
sunda sizin kadar bilgili bir kiginin, istenmeden asagilanmasinin
Oniine geger.

Insanlarin gecmisi yanlis hatirladiklar durumlarda iletisim kur-
manin bir yolu da, araya hatirlaticilar koymaktir.

“Gore ve Bush konular tartisirken, Gore'un ne kadar burnu hava-
da goziiktiigiinli ve bu ylizden son donemde puanlarinin diismeye
bagladigin1 hatirliyor musunuz? Bush'un kazanabilecegini ben ilk o
zaman diistinmiigtiim.”

Burada hatirlatma Gore'un kibiri. Bu tiir hatirlatmalar kisiye gec-
migle ilgili referanslar saglar. Bu hatirlatmalar hafizalarinin kalict bir
parcast haline gelir. Sizin de ikna etme i¢in bunu bir temel olarak kul-
lanmaniz1 saglar. Gercek hayattan bir 6rek vereyim:

“Bu evi nasil aldiginiz1 hatirliyor musunuz? Tiim ailenize yetecek
biiyiik bir ev mi istemistiniz?”

Karginizdaki kisinin, evi alma nedeninin bu olup olmadigiyla il-
gili en ufak bir fikri yok. Ama siz boyle bir hatirlatma yaptiginizda,
evi alma nedeninin bu oldugunu diisiinmeye basliyor. Ustelik basin-
dan beri bunun boyle oldugunu zannediyor.

Eger yalnizca, “Bu evi neden aldiniz?” diye sorsaydiniz, karsiniz-
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Haurlatmalar, kisiye ge¢cmigle ilgili referanslar saglar. Bu
hatirlatmalar hafizalarinin kalici bir pargast haline gelir.

daki kisi yanit vermeden Once onlarca seyi diigiinecekti. Verdikleri
yanit ikna etme siirecinde yine de etkili olabilirdi, ama kesin olan bir
sey var, o da verdikleri yanitin gergekle higbir iligkisi yok. Ge¢cmisi
tamamen yanlis hatirliyorlar.

Dolayisiyla, onlar da kendilerinden emin olamayacaklar. Eliniz-
de ikna etme icin ige yarar bir bilgi olacak, ama bununla ilgili tered-
diitler de beraberinde gelecek.

Ciinkii en basit ihtimalle, size yanit verdikten sonra bile, akillari-
na gelmis olan diger segenekleri diisiiniiyor olacaklar. Bu da sohbe-
tinizin renklenmesine, ama ikna etme olasili§inizin da diismesine ne-
den olacak.

Eger bahsettigimiz hatirlatma yontemini kullanirsaniz, alabilece-
giniz iki yanit var. Ya karsinmizdaki kisi hatirlatmanizi kabul edecek
(genelde bu olur) ve rahat edecek, ya da size evi gecekten neden al-
diklarini soyleyecekler.

“Biiytikliigiiyle ilgilisi yoktu. Okula yakin bir ev istemigtim.”

Dogru olmasa bile, gecmisi canli bir sekilde hatirlayan bir kigiyle
kars1 karstyasiniz demektir. Bu yanitin ardindan, onun sdylediklerini
baz alarak ikna etme siirecine devam edebilirsiniz. Ciinkii insanlar,
herhangi bir yolla hafizalarina bu tip hatirlatmalar yerlestirdiklerinde,
bu faktorler biiylik 6nem kazanir. Miisteriniz gimdiki evini alirken,
belki de her seyden ¢ok okula yakin olmasina dikkat edecektir.

Anahtar: Insanlarin hafizalarina hatirlatmalari kendiniz yerlegtirebi-
lirsiniz ya da kendi bulduklan hatirlatmalarn pekistirebilirsiniz. Ha-
tirlatma daima, karginizdaki kiginin bir anligina bile olsa degerlen-
dirdigi bir unsura dayanmali. Eger hatirlatmay1 kendileri buldularsa,
i¢ catismalarn bir siire devam edecektir. Ciinkii bu hatirlatmay1 6n
plana ¢ikarmadan Once, bir¢cok baska segenekle miicadele etmisler
demektir. Bu segenekleri hatirladikga kararsiz kalabilirler.
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Size, “Bir say1 tutun, ben 61.000'i sectim” desem, hangi sayiy1
diisiiniirsiiniiz?

Peki bir bagkasina, “Bir say1 tut, ben 14'ii sectim” desem?

Iki kisinin verdigi yanitlar birbirinden ¢ok farkli olacaktir. Ikinci
durumda ¢ok az kisi 100'den biiyiik bir say1 segecek, birinci durum-
da ise birgok kisi bin, 10 bin, hatta 100 bin iizerinden diisiinecektir.

Burada 6nemli olan, her iki durumda da yamit araligini, “hatirlat-
ma” yontemi kullanarak benim belirlemis olmam.

Yanit1 ne kadar hizl istersem, tutulan sayilar benim soyledikleri-
me o kadar yakin olacaktir.

Gelin bunun ikna etme ve pazarlama arenasinda nasil kullanila-
cagini inceleyelim.

Deneklere kiralayabilecekleri evler gosterildi. Ellerine de farkl
miktarlarda para verildi. Daha fazla para alanlarin evlerin pozitif
yanlarina dikkat ettigi, daha az para alanlarin ise olumsuz yanlara yo-
gunlastig1 goriildii.

Bir bagka arastirmada, iki secenekten birini kabul etmesi istenen
deneklerin se¢eneklerin pozitif yanlarina, ikisinden birini reddetme-
leri istenenlerin ise olumsuz yanlarina dikkat ettigi goriildii.

Bu 6rnekler ¢ogaltilabilir. Ama anahtar konsept ayni: Bir diisiin-
ceyi nasil baglatirsaniz, bunun sonuglarini o yonde etkilersiniz. Bunu
yaptiginizi karsimizdaki kisiye soylediginizde de durum degismez.

Emlakgilar evlerin degerini tahmin etmekte uzman sayilir. Ama
iizerinde ¢alistiklari bir evin fiyat1 sahibi tarafindan degistirildiginde,
onlarin tahminleri de evin bu yeni degerine daha yakin oluyor.

Tazminat davalarinda da yargiglar istenen miktardan etkilenir. Ne
kadar yiiksek para istenirse, yargicin tazminat karar1 o kadar yiiksek
olur.

Daha da ilging bir 6rmek, Hindistan'in efsanevi lideri Gandhi ile
ilgili. Insanlara, Gandhi'nin 140 yasindan ¢ok mu, az m1 yasadig1 so-
ruldu. Bunun ardindan, kag yagina kadar yasadigim tahmin etmeleri
istendiginde, ortalama yamt 67 oldu. Insanlara, Gandhi'nin 99 yasin-
dan 6nce mi, sonra mi1 6ldiigii soruldu. Bundan sonra, ka¢ yasinda 61-
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Belli bir tarafa yiénlendirilen zihnin, ciddi bir diisiinme
ve degerlendirme siirecinden ge¢meden, diger tarafa gitmesi
cok zordur.

diigiiniin tahmin edilmesi istendiginde, ortalama yag 50 oldu. (Strack
ve Mussweiler 1997)

Neden? Ciinkii insanlar onlara sunulan tezleri onaylama yollarini
ararlar, yalanlamak icin 6zel bir caba sarf etmezler. Belli bir tarafa
yOnlendirilen zihnin, ciddi bir diisiinme ve degerlendirme siirecinden
gecmeden, diger tarafa gitmesi ¢ok zordur.

Daha da ilginci var. Insanlar, kendi yonlendirmelerini kendileri
koyduklarinda da mantiklt bir yanit vermektense, bu yonde yanit ver-
me egiliminde olurlar.

Uygulamalar

Eger 1000 dolarhk bir hizmet paketi satiyorsaniz, ¢itayi olabildi-
gince yiikseltmeniz gerekir. Kargimizdaki kisiye, “Bu paketin degeri
aslinda 9 bin dolardan bile fazla. Ama sizden bunun yarisini bile is-
temeyecegim. Paketi 1000 dolara verecegim” dediginizde, istedigi-
niz sonucu alirsiniz.

Basta, 9 bin dolarin ¢itay: fazla yiikseltmek oldugunu diisiinebi-
lirsiniz. Ama daha Once de sOyledigimiz gibi, ¢ita ne kadar yiiksek
olursa, insanlar i¢in kabul edilebilir fiyat o kadar yiiksek olacaktir.
Cita abartili bir sekilde yiiksek oldugunda da durum degismeyecek.
Bunun sizi etkilemek i¢in yapildigini bilseniz bile, beyniniz bu yon-
de calisacag icin yiiksek fiyat: kabul edeceksiniz.

Peki bu yontemi tiim satiglarimizda kullanmali misiniz?

Hayir.

Ciinkii citayr yiikseltmek iyidir, ama karsinizdaki miisteri ayni
hizmetin ¢ok daha ucuza sunuldugunu duyarsa, sizinle calismaz.

Eger hizmetiniz bir kereye mahsus bir seyse, ¢itay1 dilediginiz gi-
bi yiikseltin. Sonra da sizin fiyatinizin bununla ne kadar zit oldugu-
nu gostererek, hizmetinizi istediginiz iicrette satin.



Beyinleri Sizi
Nasil Kabul Ediyor?

Varsova'ya her gittigimde, menajerimden bana Sheraton Oteli'nde
yer ayirtmasini istiyorum. Orada bana krallar gibi muamele ediyorlar,
dolayisiyla diisiinmeden orada kalmak istedigime karar veriyorum.
Seattle'da “W” Oteli, Las Vegas'ta da The Venetian benim i¢in aynu...
Bunlardan herhangi birine karar vermek i¢in hi¢ vakit harcamiyorum.
Bunlara karar verme siirecim tamamen bilin¢diginda yasaniyor, ama
karar verme gerekcelerim olumlu deneyimlere dayandig igin, genel-
de dogru karar vermis oluyorum. Eger bu secimleri yaparken otelleri,
fiyatlarin1 ve servislerini gercekten karsilastinp karsilastirmadigim
sorsaniz, “evet” derim, ama yaniliyor olurum.

Marketlerde 6deme kuyrugundaki on kisiden dokuzu, aldiklar
tirlinle rakibini ellerine alip karsilastirdiklarim soyliiyor. Ama gizli
kameralarin kayitlan incelendiginde tamamen yanlis diistindiikleri
ortaya ¢ikiyor. Bunu sdyleyenlerin yalnizca onda birinin gergekten
iiriinleri karsilastirdig1 goriiliiyor. Insanlar sik sik gercekte var ola-
mayan seyleri hatirlarlar ve bunu bilmek etkileme, satis ve pazarla-
ma alaninda ¢ok 6nemlidir.

Dikkatlice dinleyin:

Insanlar daha magazaya gelmeden kendi markalarini alacaklarini
diisiiniirler ve gercekten bunu satin alirlar. (Tipki benim Sheraton
Oteli'nde kalmam gibi.) Marketteyken farkl: secenekleri karsilagtir-
diklarim diigiiniirler, ama bu dogru degildir. Bu siire¢ topu topu 5 sa-
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niye siirer. Sadece 5 saniye. Bu konuda herhangi bir diisiinme ya da
karar alma siireci yoktur. Bilin¢ devreye girmez. Miisteriler iiriinleri
karsilastirdiklarim diisiiniirler, ama karsilastirmamuslardir. Uriiniin
bulundugu rafa giderler ve kendi markalarini neredeyse hemen alir-
lar. Ciinkii kararlanni daha evdeyken bilin¢gdisinda vermislerdir. Bu-
nun iizerinde bir an olsun bilingli bir sekilde diisiinmemislerdir.

Miisterinin ge¢migte X iiriiniiyle pozitif bir deneyimi olmus ola-
bilir ya da reklamindan etkilenmigtir. Her haliikarda satin alma isle-
mi ¢ok az dikkat edilerek yapilmstir.

Anahtar: Insanlar bircok seyi giiven duyduklar icin satin alirlar.

Pazarlama alaninda taninan en iyi 6rneklerden biri, insanlar ken-
dilerine herhangi bir agn kesici satin alirken, ¢ocuklar i¢in mutlaka
“Cocuklar icin Tylenol” marka agn kesici almalandir. Cocuklar s6z
konusu oldugunda markaya duyulan giiven devreye girer.

Soru: Markamz giiven uyandiriyor mu? Insanlar size veya mar-
kaniza bakip, sizi tiim diger benzerlerinizin iizerinde tutuyor mu?

Ben her ay internet sitemde yeni programlar satisa sunuyorum.
Artik Kevin Hogan ismi giivenilir hale geldigi i¢in, insanlar iiriiniin
bir an 6nce ellerine gececeginden ve iceriginin ise yarayacagindan
siiphe etmeden bunu aliyorlar.

Hedefiniz su olmali: Bir an once kendi isminize veya markaniza
bir giivenilirlik atfetmeye ¢alisin. Boylece en azindan belli bir gru-
bun sorunlarina, hi¢ tartismasiz sizin iiriinleriniz ¢6ziim olacaktir.
Giiven hissi sadakati beraberinde getirir. Gercekten giivendiginiz bi-
rinden ya da bir seyden vazgecmek, hatta gercek baghligi bozmak
cok zordur, ¢iinkii degisimin stresi ve korkusu devreye girer.

Ancak, elbette insanlarda silinmez bir leke birakmak bu kadar ko-
lay degil. Giiven duygusu ¢ok onemli bir baslangi¢, baglilik cok
onemli bir adim, peki ya etkileme?

Yalnizca giivene ve sadakate layik olmaniz, karsinizdaki kisiyi he-
men etkileyebileceginiz anlamina gelmiyor. Insanlarin sizi kabul etme-
sini saglayacagimz anlamina hi¢ gelmiyor. Diger insanlarin arzu ve ih-
tiyaclarim kargilayacak ¢Oziimii sunabilmeniz gerekiyor. Aynca sizi
denemeleri i¢in onlan etkilemek zorunda oldugunuzu da unutmayin.
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Insanlar1 Ikna Etmede Neden Basarisiz Olunur?
Deneme Gruplar: Neden Ise Yaramaz?

Deneme gruplari, bir sirketin gereksiz yere para harcamasindan
bagka bir ige yaramazlar. Deneme gruplar1 ve miilakatlar... Ise yara-
mazlar ve hicbir seyi 6ngormezler. “Ama Kevin, deneme grubu, iirii-
niimii satin alacagini ve hizmetlerimi kullanacagini soyledi” diye-
ceksiniz. Aciklayayim.

Deneme gruplarinin ise yaramadigini gosteren bir¢ok arastirma
var. Hatta deneme gruplarinin onayladigl iiriinlerin neredeyse tama-
munin pazarda basarisiz oldugu biliniyor.

Neden? Ciinkii insan davramglarinin ¢ok kii¢iik bir boltimii bi-
lingten etkilenir. Bir¢ok kisi bir hareketi neden yaptiklarini ya da ge-
lecekte bir seyi yapip yapmayacaklarini1 dogru tahmin edemez. S6z-
ciikler bilingdiginda yagananlarla ilgili ancak bir ipucu verebilir. Bir
insani1 ve neler yapabilecegini analiz etmek ise bilin¢ yoluyla yapulir.

Eger insanlar gelecekte ne yapacaklarini bilselerdi, bu deneme
gruplan siirekli birbirinden bagarili iiriinlerin piyasaya ¢ikmasimi
saglardi. Ama bilmezler ve asla da bilemeyecekler. “Bu iiriinii piya-
saya ¢ikarirsak alir misiniz?” sorusuna alacaginiz herhangi bir yanit,
size yenilgiden bagka bir sey getirmez.

Peki bircok kisi bagkalarim etkilemekte neden basarisiz oluyor?
Clinkii yalmzca kargilarindaki kisinin mantikl bir se¢im yapabilmesini
amaglayarak hareket ediyorlar. Eger “kafaniza biraz mantik sokabilir-
lerse, olaylan kendileri gibi gbrmenizi saglayacaklarini” diisiiniiyorlar.

Elbette insanlar, bir¢ok sorunun yanitina mantikli sekilde yanit
vermezler. Beyinlerinin en eski ve en duygusal boliimii olan biling-
disiyla reaksiyon verirler. Daha sonra biling, bunu rasyonalize etme-
ye calisir.

Bir sey yaptifinizda, karsimzdaki kisinin bunu neden yaptifinizi

Diger insanlarin arzu ve ihtiyaclarum karsilayacak
coziimii sunabilmeniz gerekiyor.
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sordugu durumlar1 hi¢ yasadiniz mi1? Bir seyler uydurursunuz ve son-
ra suclu hissedersiniz, ciinkii gercek nedenin bu oldugundan emin
degilsinizdir. Bu gayet normaldir, ¢iinkii insanlar genelde ne yaptik-
larint diisiinmezler. Yalnizca yaparlar, sonra da buna en uygun olan
gerekceleri bulurlar.

Insanlarin bir seyi yaptiktan sonra bunun ne kadar aptalca oldu-
gunu anladig1 haberler okudunuz mu? Eski ABD Bagkan Bill Clin-
ton'1 ele alalim. Eger esini aldattiin gizli tutabilseydi, bu konu ga-
zetelere asla yansimazd, ailesi de iiziilmezdi. Etik seciminin 6tesin-
de yaptig1 en biiyiik hata, stajyeriyle Beyaz Saray'da bulusmasi oldu.
Beyaz Saray'da sir yoktur. Bunu Bagkan'dan daha iyi kimse bilemez.
Her yerde kameralar, ses dinleme cihazlari, Gizli Servis! Ve Bagkan
kagak bir iliski yasamak icin burayi secti? Kiigiik bir aptallik yiiziin-
den tiim iilke koca sene bu skandali tarismak zorunda kaldu.

Sorun Nereden Cikiyor?

insanlar, belirli deneyimlerinin siirekli tekrarlandig: bir hayat ya-
sarlar. Ayni ise gider, ayn1 otoyolu kullaniriz, her giin agag1 yukari
ayni seyleri yapariz. Bilin¢disi bunlarin hepsini 6grenir ve bu karar-
lar1 her giin iizerinde hi¢ diisiinmeden verir. Karar verme asamasin-
da biling nadiren devreye girer. “Evet” ya da “hayur” yanitin1 veren,
miisterinin bilin¢digidir.

Bir profesyonel olarak sizin amaciniz, bilincin goziine girmek ve
dikkatinizin biiyiik b6liimiinii bilingdisina vermektir. Peki bu ne de-
mek? Bu, bilin¢disini ikna etmeniz gerektigi anlamina geliyor. Bilin-
cin tek gorevi, bilin¢cdiginin kararlarim gerekcelendirmektir. Biling-
dist tepki gosterir, biling de bunun neden meydana geldigini agikla-
maya calisir. Bu nedenle, aklin gercekte nasil ¢alistigini anlamali ve
bugiine kadar size dgretilmis her seyi bir kenara birakmalisiniz. Da-
ha sonra, insanlartn kolaylikla etki altindakaldigin1 ve bir seyleri ge-
nellikle icgiidiisel olarak, aniden yaptiklarini anlamalisiniz. “Evet”
yanitini bu cevresel kosullar getirir.

Soru: Miisteriniz, hizmetlerinizi ya da Uriiniiniizii hangi amacla
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Bir profesyonel olarak sizin amaciniz, bilincin goziine
girmek ve dikkatinizin biiyiik boliimiinii bilin¢disina
vermektir.

kullaniyor?

Birinci Yanit: Bu sorunun yanitini anlamaniz i¢in 6nce sunu kav-
ramaniz gerekiyor: Insanlar iiriiniiniizii veya hizmetinizi satin alir-
ken, aslinda size “evet” demis oluyorlar. Sizi satin aliyorlar ve sizin
sayenizde satin aliyorlar. Zaten eger bunu yapmazlarsa, hicbir sey ol-
maz. Gliven, ancak sirtlarini size dayayabileceklerini hissettiklerinde
olusur. Daima orada misiniz? Hizli yanit veriyor musunuz? Yardim-
c1 musimiz? Satigt yapmanin 6tesinde onlara yardimer oluyor musu-
nuz? Tiim miisterilerinizi aileden biri gibi mi goriiyorsunuz? Bunu
onlara belli ediyor musunuz?

Ikinci Yarut: Insanlar genelde bir deneyi satin alirlar. Coca Cola
ferahlaticidir. Kumsala gitmek insani rahatlatir. Las Vegas'a gitmek
insant heyecanlandirir. Yeni bir otomobil insani rahat, mutlu, giiven-
de hissettirir. Victoria's Secret's marka i¢ ¢amasir1 almak, kadinlara
kendilerini seksi hissettirir. Insanlar deneyimleri arzularlar, bunlart
saglayacak hisler elde etmek isterler.

Sizin amaciniz, miisteriye hangi deneyimi sunacaginizi belirle-
mek olmali. Uriiniiniiziin ya da hizmetinizin miisteriye nasil bir de-
neyim yasatacagini bulun. Kendinizi ve iirlinliniizii ¢ok iyi tanimla-
yabiliyor olmaniz gerekiyor. Bu kendinizi ve iiriinlerinizi markalas-
tirmanin anahtandir.

Ilgilerini Cekemezseniz “Evet”
Yamtim Alamazsimz

Markalagmak sizin icin (bir birey olarak) ve McDonald's gibi dev
markalar i¢in birbirinden ¢ok farklidir. Onlarin miisterinin ne istedi-
gini, ne talep ettigini anlamasi ¢ok daha kolaydir. Tek yapmalan ge-
reken buna ayak uydurmaktir.

Biilyiik markalarina giivenen bu sirketler icin reklam yapmak iyi



204 Beyinleri Sizi Nas:l Kabul Ediyor?

bir segenektir. Bir internet sitesine mi ihtiyacimiz var? Evet, bunu ya-
parken adrese ve icerige ¢cok dikkat etmeniz gerekiyor. Mesela benim
kevinhogan.com sitemde yazar Kevin Hogan tanitihyor, kevinho-
gan.net sitesinde ise Uriinlerim satiliyor.

Bir kisiyi sorunlarmin yaniti oldugunuza nasil ikna edersiniz?
Hele de sifir noktasindaysaniz... Peki sifir noktasi nedir? Sifir nok-
tasi, bir Uiriinii piyasaya yeni ¢ikardiginiz déneme tekabiil eder. Sek-
torde heniiz yenisinizdir.

Bu durumda karsimizdaki kisi sizi neden dinlesin? Eger bir kigi-
nin ilgisini cekemezseniz, sizi dinleme olasiliklar1 da kalmaz. Uste-
lik yallardir bir bagkasiyla ¢alisirken neden sizi secsinler, sizin {iriin-
lerinizi almaya baslasinlar? Bu kritik bir soru. Insanlar1 buna ikna et-
mek i¢in, adim adim hareket etmelisiniz.

« Tlgilerini ¢ekin.

* Dikkatlerinin dagilmasina izin vermeyin.

* Biiyiik bir taahhiitte bulunun.

* Eski baglantilarindan kurtulmalarini saglayin.
* Verdiginiz taahhiidii fazlasiyla yerine getirin.

* Boylece bunu herkese anlatmalarim saglayin.

Bircok insan kendi alanlarinda yeteneklidir ve karsilarindaki kigi-
nin dikkatini cekmeyi basarirlar. Zor olan, bu yetenekleri kazanmak ve
baglanti1 kurmak istediginiz kisilerin ilgisini cekmektir. Bu kolay olma-
yacak, oyle degil mi? Ama, biliyor musunuz? Basarabilirsiniz. Gidil-
mesi gereken kisi haline gelebilirsiniz. Belli bir grupta bu unvani ka-
zandigimizda, hayatinizin nasil degisecegini hayal edebilir misiniz?

Ister bir kiz1 kazanmaya, ister bir ev satmaya ¢alistyor olun, spe-
sifik bir marka imajiniz olmali ve bunun altin1 doldurabilmelisiniz.
Eger insanlarin sizi tercih etmesini istiyorsaniz, tiim rakiplerinizi ge-
ride birakip giivenilir, miikemmel segenek haline gelmeniz gerekir.

Bir satis elemant misiniz?

Miidiir miisiintiz?

Terapist misiniz?

Girisimci misiniz?


kevinhogan.com
gan.net
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Alaninizda muhtesem bir rekabet var. Yalnizca kendinizi iyi tanit-
makla kalmayip, aym zamanda alaninizdaki en iyi isimler arasina
girmelisiniz.

Bir markay:1 yalnizca tanmitmak ve pazarlamak yeterli degildir.
Farki; bireylerin uzun zaman boyunca tekrarladigi1 davranislar, tirii-
niin icindekiler, lezzeti (McDonald's'in kizarmig patatesleri) yaratir.
Verdigi his, goriintiisii, sesi yaratir. Eger iiriin sizseniz, karakteriniz,
tutumunuz, inanglariniz yaratir.

Hala anlamadiniz m1? Sunu deneyin: Sizi farkli kilan sey nedir?

Kendini iyi, etkili ve ¢ok kiigiik bir biitceyle tanitmak.

¢ Kendinizi nasil marka haline getirirsiniz?

» Insanlarin markamzi gérmesini nasil saglarsiniz?

» Insanlarin bir marka olarak baskasim birakip,

size ge¢mesini nasil saglarsiniz?

* Yeni miisterinizle uzun siireli bir iliski nasil yaratirsiniz?
Satis elemanlarini, girisimcileri, terapistleri hep emlakg¢ilara ben-
zetiyorum. Ciinkii emlakcilar tesadiif eseri uzun siire piyasada
kalmazlar. Para kazanmak i¢in iligkileri ve baglantilari olmasi ge-
rekir. Bu, tiim satig elemanlari, tiim terapistler ve tiim girisimci-
ler icin de gecerlidir. Ustelik emlak¢inin daima, ¢ok net bir orta
ve uzun vadeli plani olmasi gerekir. Bugiin harcadigi emegin kar-
stligin1 3-12 aydan once alamayacagini da bilir. Ayrica kurdukla-
r1 tiim baglantilar korumak ve evlerin ihtiyaclarina yanit vermek
zorundadirlar.

Emlakcilik, neredeyse tiim is alanlari i¢in bir metafor olarak kul-
lamilabilir. Emlak¢iliga baglamak da, tiim ig alanlarinda oldugu gibi
sizi sifir noktasina getirir. Elinizde hicbir baglanti yoktur, iistelik
uzun siiredir piyasada olan rakipleriniz de sizinle ayni evi satiyordur.
Bununla beraber sifir noktasinin, 20 yildir sektorde oldugunuz halde

Eger bir kiginin ilgisini ¢cekemezseniz, sizi dinleme
olasiliklart da kalmaz.



206 Beyinleri Sizi Nasil Kabul Ediyor?

aktif olmadiginiz anlamina da gelebilecegini hatirlatalim.

Sifir noktasinda olmak, miisteriniz i¢in rakiplerinizden ¢ok daha
fazla caba sarf etmeniz gerektigi anlamina da geliyor. Miisterinize
biiyiik ihtimalle iki kat daha fazla ev gosterecek ya da ona rakibiniz-
den daha fazla zaman ayiracaksiniz. Ciinkii kendinizi satiyorsunuz.

* Miisterinizin ¢ikarlarini umursuyorsunuz.

(Eger umursamasaydiniz, bu meslegi segmezdiniz!)

e Miisterileriniz icin ¢ok calisiyorsunuz.

¢ Digerlerinin yanitin1 bulamayacagi sorularnn, yanitin

buluyorsunuz.

» Kendinizi rakiplerinizden farkli gostermek igin

zamaniniz var!

« s ve hayatimiz icin bir plan olusturma sansiniz var.

Karsinizdakinin ilgisini ¢ekmek basittir, ama kolay degildir. So-
nucta binlerce reklam clizdanimiza ulasmaya calisiyor. Gokyiiziindeki
yildizlardan daha fazla televizyon kanali var gibime geliyor. Bunlarin
her birinde binlerce reklam yayinlaniyor. Sonra radyolar, dergiler, ga-
zeteler var. Kisacasi, piyasada ilgi toplayabilmek icin biiyiik bir reka-
bet var! “Tavuk Suyuna Corba” kitabini hatirliyor musunuz? Bu kita-
bin tiim diinyada milyonlarca satmasinin nedeni, yazarlarinin ¢cabasin-
dan bagka bir sey degildi. Ik kitaplari ¢iktiginda neredeyse hic reklam
yapmadilar, ama yorulmadan siirekli imza giinlerine, konferanslara ka-
tilarak, iiriinlerinin diger “kendini iyi hissetme kitaplarindan” ayrilma-
sin1 sagladilar. iki kitaplarinin satis oranlari, yayincihik tarihine gecti.

Basari i¢in paraya degil, azme ihtiyag¢ vardir.

Zaten parasi olan bir¢ok kisi, eninde sonunda tuzaga diiserek para-
larin1 kaybeder. Paralarini ¢ok iyi bir iiriin ya da hizmet sunarak, ken-
dilerini sunarak kazananlar ise, uzun vadede basaril olurlar. Para ken-
dinizi gostermenizin dniinde engel bile olabilir. Insanlar farkli olmay1
satin alabileceklerini zannediyorlar. Oysa bunu yapamazlar. Farkli ol-
mak icin karakter ve baz1 6zellikler gerekir. Gergek farkliliklar ve iis-

Bir markay yalmizca tanitmak ve pazarlamak yeterli degildir.
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Bagart igin paraya degil, azme ihtiya¢ vardur.

tiinliikler gerektirir. Para ancak, bunlar varsa yardimci olabilir.

Dikkat ¢cekmenin en iyi yollarindan biri, Canfield ve Hansen mo-
delini izlemektir. Ister muhasebeci, ister terapist, ister satis elemani
olun siirekli miisterinizin gozii 6niinde olmaniz gerekir.

Bu, ilgi cekmenin ilk yoludur.

Daha sonra, ilgilerini korumay1 bagarmali ve biiyiik bir taahhiitte
bulunmalisiniz.

Tlgi Modeli

Bir nis pazara, yani belli ihtiyaglar1 olan kiigiik bir gruba hitap
eden iiriinler liretmeniz gerekir. Herkesten farkli olmanizin bir nede-
ni olmali. Farkli oldugunuzu gésteremezseniz, binlerce satis elema-
nindan bir farkiniz kalmaz. Eger emlak¢iysaniz gol kenarindaki ev-
lere ya da dgrenci evlerine yogunlasin. Calistiginiz alani 6zellestirin
ki, o alanda yardim isteyenler bir tek size bagvursun.

Kendinizi markalastirn, yliziiniizii insanlara gosterin. Ders verin,
kitap imzalaym, toplantilara katilin... Markay: yaratma siireci, kar to-
pu gibi giderek biiyiir. Ne kadar fazla insanin karsisina ¢ikarsaniz, size
ihtiya¢ duyacak kisilerle o kadar fazla tamigirsimiz. Baglantilarimiz artar.

Halkla iligkiler bedava reklam anlamina gelir. Reklama para har-
camayn. Insanlarin isminizi bilmesini saglayacak o kadar ¢ok beda-
va, hatta lizerine size para verecekleri yontem var ki... Radyo istas-
yonlart daima konuk edecek insanlar, egitim kurumlari dénemlik
ders verecek hocalar, konferanslar konusmacilar arar. Bu firsatlar
degerlendirin ve bu bulugsmalarin sonunda insanlara isinizi anlatan ve
size nasil ulagabileceklerini gosteren bir brosiir dagitmay: unutma-
yin. Bu brosiiriin sizi 6vmesi gerekmiyor; sizi tanitmasi yetiyor.

Bircok kisinin markas1 basarisiz olur. Ciinkii pazarlama ve satisa
odaklanirlar ve kritik faktorii unuturlar: Farklilik. Kendinizi digerle-
rinden farkli géstermelisiniz.

Unutmaywin, marka olarak kendinizi sattyorsunuz.

En iyisi sizsiniz. Bu izlenimi biraktiiniza emin olun!
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dostlarinizla iletigim kurma yénteminizi, yani
hayatimizi degistirecek bir kitapla kargi karsiyasiniz.

Satig gﬁmlilerhﬁn, pazarlama uzmanlarinin ve gecimini
il ikmedeuk saglayanlarin, en yeni ve en etkili

hilme nin mazereti olamaz.

veni Kevin Hogan, bu teknikleri
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	Nasıl giyindiğimiz, insanların bize ne kadar güveneceğini ve bizi ne kadar seveceğini belirler.


	21 Adımda Delta Planı

	1.	Uyum Sağlamak ve Bunu Korumak

	2.	Uyum Sağlamak İçin İçerikten Yararlanmak

	İnsanlar, sevdikleri ve bildikleri şeyler hakkında konuşmaktan hoşlanırlar.

	3.	Uyum Sağlamak İçin Süreçten Yararlanmak

	4.	Hız Ayan

	5.	Sesinizin Kullanımı

	6.	Nefes Alıp Verişler Neden Aynı Olmalı?

	8.	Lider Olmak

	9.	Ses Tonu ve Tınısıyla Liderlik Etmek

	10.	Fizyoloji, Duruş ve Hareketle Liderlik Etmek

	11.	Karşılık Almayı Teşvik Etmek

	12.	Yardım Edin

	13.	Ortak Düşman

	14.	Onlara Benzeyen Biriyle İlgili Kısa Bir Hikaye

	15.	Saygı

	16.	Onları Şaşırtın

	17.	Daima Söz Verdiğinizden Fazlasını Verin

	18.	Alçakgönüllülüğün Gücü

	19.	Kesin Olun: Sonra Daha Da Kesin Olun

	20.	Daha Hızlı, Daha Kolay ve Daha iyi Yapın

	21.	Son Dakikalarınızı Yaşıyormuş Gibi Dikkat Edin


	İkna Etmenin -Daha Önce-

	Hiç Açıklanmamış On Beş Sırrı

	Öncelik ve Sıralama

	Merkezi ve İkincil Etmenler

	Üç parçalı bir listede ya ilk, ya da son olmalısınız.

	Nerede Durmanız Gerektiğini Daha Başlamadan Bilin

	Tekrar

	Çarpıcı Fark

	Tekrarlanabilir Mesaj

	Önceki Bilgiler

	Fiziksel Çekicilik

	Ne Kadarı Çok Fazla?

	Müşteriyi Unutmayın

	Müşteriyi sunuma dahil etmenin önemli unsurlardan biri olduğunu unutmayın.

	Otorite

	Tahrik

	bönlendirme

	Garip İddialar

	Liste



	Etkilemenin

	Pivot Noktası

	Güvenilirlik Hissine Sahip misiniz?

	Güvenilirlik Pivot Noktasıdır

	Referanslar


	Güvenilirliğinizi Artırmanın Yedi Yolu: İkna Etmenin Çekirdeği

	Martha Stewart

	Anneniz?



	Etkilemenin

	Yeni Prensipleri

	Soruyu Nasıl Soracaksınız?

	Kaybetme Korkusu-Kazanma İhtimali

	Seçim Özgürlüğü mü, Satış Engeli mi?

	En İyisi Benimki

	Sahip Olma Etkisi

	Sizin Hayatınızdan


	Yalnızca Müşteriye Değil,

	Daha Büyük Değerlere Hitap Etmelisiniz

	Rekabet Genlerden Gelen Bir Hayatta Kalma Yöntemidir

	Dünyanın en iyi yarışçılarının en zengin bireyler olduğu söylenebilir.


	Büyük Sayılar Prensibi

	“Hepimiz Birini Sevmeye

	İhtiyaç Duyarız” Prensibi

	Tüm insanlar arzu edilmek ister.


	Dokuz Altın Anahtar


	Omega

	Stratejilerine Giriş

	İkna Etme ve Etkileme Katsayınızı (IPQ) Test Edin

	Değerlendirme:


	İlişkilerde, İşte ve Hayatta Direnci Azaltmak

	Ya teklifinizi daha çekici hale getirirsiniz, ya da karşınızdakinin direncini kırarsınız-


	İki Tip Direnç

	Direnci Omega Stratejileriyle Kırmak

	İnsanlar, bir konuyla ilgili fikirlerini ne kadar fazla insanla paylaşırlarsa, bunu değiştirmek o kadar zorlaşır.


	Omega Stratejilerinde Uzman Olmak

	Geleceğin Şimdideki Gücü

	Zaman Perspektifini Kullanmak

	Müşterilerinizden geleceği hayal etmelerini istemek, anlaşma sağlamanın en güçlü ve etkili yollarından biridir.

	Genelde pozitif bir gelecek hayal edenler, bunun zıddmı düşünenlerden daha başarılı oluyor.


	Etkileme Sanatının Ustası Olmak


	Çerçeveleme Prensipleri, İkna Etme Teknikleri, Etkileme Stratejileri

	Çerçeveleme

	Senaryo 1

	Senaryo 2


	Kapıya Ayağınızı Koyun: “Evet” Yanıtını Almanızı Sağlayacak Kanıtlanmış Bir İkna Etme Stratejisi

	FITD Tekniği


	Sunumda Daha Etkili Olmanın

	Kanıtlanmış Dört Yolu

	Etkileme Sanatında Uzmanlaşın: Kazanmak İçin Para Harcayın

	Birçok insan, kaybetme korkusuna ve acı tehdidine potansiyel bir kazançtan çok daha şiddetli bir tepki gösterir.


	Hipnotik Şaşkınlık

	Örnek 1: Mini Kek

	Örnek 2: Bağış


	Değiştirme Tekniği

	Bonus: Fiyat Limitleri


	İnsanların Çoğu Nasıl Kötü Kararlar Alıyor?.. Siz Onların İyi Kararlar Almalarını

	Nasıl Sağlayabilirsiniz?


	Etkileme Yasalarım

	Uygulamak

	1.	Karşılıklılık Yasası

	Hayat Sigortası ve Finansal Ürünler

	Emlakçılar

	Otomobil


	2.	Zaman Yasası

	3.	Zıtlık Yasası

	Emlakçilik

	Giysiler

	Elektronik


	4.	Arkadaşlar Yasası

	Finansal Ürünler

	Emlakçilik


	5.	Beklenti Yasası

	6.	Tutarlılık Yasası

	7.	Birlik Yasası

	8.	Kıtlık Yasası

	Emlakçilik

	Otomobil

	Finansal Ürünler


	9.	Konformite (Uyum Gösterme) Yasası

	10.	Güç Yasası


	Etkilemede

	Dalgalanmanın Sırrı

	Henüz açıklanmamış görüş ve inançların, ikna etme teknikleriyle değişme olasılığı ise daha yüksektir.
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	Akıl Okuma:

	Ne Düşündüklerini

	Nasıl Bileceksiniz?
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	Bunu

	Düşüneceğim

	Etkileme: Önemli Olan Nasıl Sorduğunuz Değil, Ne Zaman Sorduğunuz!

	“Hayır” Demelerinin En Yaygın Nedeni ve Bunun Üstesinden Gelme Yolları

	Eğer gerçekçi bir senaryo çizerseniz, insanlar büyük ihtimalle buna ayak uyduracaktır.


	Seçenekleri Azaltmanın Etkilemedeki Gücü

	Seçenek Problemleri

	Temsil Edilen Zihni İkna Etmek:

	Temsil Etme mi Abartma mı?

	Hatırlatmanın Etkileme Sürecindeki Rolü

	Hatırlatmalar, kişiye geçmişle ilgili referanslar sağlar. Bu hatırlatmalar hafızalarının kalıcı bir parçası haline gelir.


	Uygulamalar
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	Beyinleri Sizi

	Nasıl Kabul Ediyor?

	İnsanları İkna Etmede Neden Başarısız Olunur? Deneme Grupları Neden İşe Yaramaz?

	Sorun Nereden Çıkıyor?

	İlgilerini Çekemezseniz “Evet”

	Yanıtını Alamazsınız

	Başarı için paraya değil, azme ihtiyaç vardır.


	İlgi Modeli






