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Kagarak ozgiirlesemezsiniz.
Erteleyerek gelistiremezsiniz.
Uzerine gidin.






Enerji kaynagim, yasam anlamim ve ASK kelimesine de-
ger katan sana...
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Onsoz

u kitabi okumaya basladiysaniz ikna konusunda
B farkindalik sahibisiniz. Tiirkleri ikna etmek icin ileti-

sim stratejileri belirlemek ve yol haritanizi hazirla-
mak istiyorsaniz, okumaya devam edin litfen. Bu kitapta
yazil olanlar1 kendinize 6zgii kurgulamaniz gerekir.

Her insan ayr bir diinyadir. Ayrica her insan her an de-
giskenlik gosterebilir. Hicbir kitap size genel bir regete su-
namaz. O nedenle bu kitaptaki teknikleri gbzlem yetenekle-
riniz, egzersizleriniz ve iletisim tekniginizle bireysellestirme-
lisiniz. Farkh insanlarla satrang oynadiginizi diigiintin hep-
sine ayn1 hamleleri yaparak her zaman kazanamazsiniz.

Bagkalarimi ikna etmek istiyorsamiz once kendinizi tani-
mak ve netlesmeniz gerekmektedir. Baskalarint ikna etme-
nin ilk yolu kendini ikna etmektir. Kendinizi ikna etmek igin
biiyiik resmi gormeli ve sadece hedefe odaklanmalisiniz.
Unutmayin, iknada “heyecan transferi” i¢in heyecan duyma-
lisimz. Tiirkler duygular hareket eden toplumdur. Ikna
%100 duygusal bir kavramdir. Tkna igin usanmadan hisse



ulagin. Tam olarak ne istiyor? Bunu nasil elde edebilir? Bun-
lara yogunlasin.

Tekrarlanabilir binlerce ikna zaferi i¢in yolculugumuz
bashyor. Kitap i¢indeki ikna odalarinda onlarca soru ile kar-
silasacaksimiz. Cevaplarim vermenizi rica ederim. Bu sorula-
r1 sizin yanitlamaniz ikna egzersizleri adina ¢ok gtiglii sorgu-
lama olacaktir. Ayrica saha egzersizleri de bulunmaktadir.
Bunlan da arkadaslarimizla ortaklasa yapabilirsiniz.

Degisime hos geldiniz.
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oldugunu cezaevinde ogrendim. 1500 kisiye yapti-

gim kogluk ve egitimler sonunda sug igleyenlerin
kendilerini suglu olmadiklarina, bunun yapilmas: gerektigi-
ne inandikiarim gozlerinden okudum. Bu bir bilingalt1 ikna
caligmasiydi. Depo o kadar haklilik ve sosyal kanit iceren
veri ile dolduruluyor ki, bu da 6nce kendini sonra bagkalari-
n1 ikna etmeye yetiyordu.

[kna kotii bir kavram mi? Ikna, inanglari, tutumlari, ni-
yetleri veya davrarnuglari degistirmeye yonelik iletisim stire-
cidir. Tkna girisimi biling ve bilingaltina yonelik sozel ve s6-
zel olmayan mesajlarin kullanimidir. Inanilir olmanin ikna
etmenin yolu, stirekli yaptigimiz eylemlerin kendi lehimize
olmamasidir. Kazan kazan felsefesi oldugu siirece ikna psi-
kolojisini yonetebilirsiniz. Iknada bir hazirlik siireci vardir.
Kendinizi fiziksel, zihinsel, ruhsal ve sosyal olarak hazirla-
maniz gerekir. iknada kogluk bakisi ¢ok ise yarar. Empati
ozelliginiz ¢ok gelismis olmahdir. Karsimizdaki kisinin ne
istedigini dogru anlamaniz gerekir. Onun dilini ve beden
uyumunu kullanmaniz gerekir. Mental olarak hazirlanmaniz

Birini ikna etmenin ilk yolunun kendini ikna etmek
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gerekir. Karsinizdaki kisinin o anki durumunu alabilmek
i¢in zihinsel hazirlik gerekir.

Insanlar ne ile ikna olur? Kaybetme korkusu ve kazanma
arzusu insanlarin sicak dagmeleridir. Tabi ki bagka sicak
diigmeleri vardir. Bunlan kesfetmeniz gerekir. Ikna igin kisi-
lik tipini iyi tammaniz gerekir. Ikna edeceginiz konuya ne
kadar inanirsaniz o kadar etkili heyecan transferi yaparsimiz.
Tutkularimz bedeniniz, zihniniz, ruhunuz disa yansitirsiniz.
O nedenle iknanin 6n hazirhgin oldukga ciddiye almak ge-
rekir. Isin % 50'lik boliimii hazirlik boliimiidiir. Iste Tiirkler
bu hazirlik boliimiine yeterli zaman ve dnemi gostermezler.
Hemen baglamak isterler. Sonra isler yeterince yolunda git-
meyince suglu aramaya baglarlar. Ikna iletisimi igin hazirhk
boliimiinii beyninizde defalarca oynayin. Size gelecek soru
ve hamleleri ytizlerce kez ¢6zmiis olun. Stirpriz kalmasin.

Ikna siirecinde 6z degerlerimiz ile ret edilme korkusu sii-
rekli catisir. Bu iki deger ters orantihdir. iste bu noktada
biling ve bilincaltim agmak gerekir. Biling tanimlar, karsilas-
tirir, karar verir ve analiz eder. Bilingalt: depolar ve geri ve-
rir. Kendinizi nasil algiladinizsa bilingalti 6yle depolar ve
geri verir. Once kendi degerimizin farkina varmali ve
%98'lik bir okyanus olan bilingalimizin deposuna kaliteli
oldugumuz mesajini iletmeliyiz. Dogru mesaj iletirsek bunu
6z degerimizin farkina varmada kullaninz. O zaman bagka-
larini ¢ok daha kolay ikna edecek giice sahip oluruz. Oz de-
ger kendini nasil hissettigin 6z imaj kendini nasil diisiindi-
giindiir. Biri duygularla digeri mantikla iliskilidir.

Ikna siirecinde ret edilme korkusunu yenmenin en iyi
yolu; ret edilmeyi kigisel algilamamaktir. Ret edilen siz de-
gilsiniz. O an, o olay. Bu nedenle ret edilmeyi igsellestirme-
mek gerekiyor. Bugiin istediginiz olmadiginda, bagka zaman
olmayacak anlami tagimiyor. Ret edilmeyi kalbinize aldigi-
nizda kendinizi kotii hissetmeniz kaginilmazdir. Size denilen
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her hayir kelimesini kalbinize yollamayin, orada tagimaniz
zor olur. Yiikiintizli hafifletin.

ikna siirecinde baskasi olmayin, oynamayin, rol yapma-
yin. Kendiniz olun. Neyseniz o olun. Yoksa yakalanirsimniz.
ikna ederken sol ve sag beyne aymi anda gapraz sorular so-
run. Duygu ve mantik yogunlugu yasatin. His sorularim
analitik sorular ile besleyin. ikna % 100 duygusal bir olaydir.
Analitik diigiinen insanlar kendilerini mutlu etmek, yani
duyguda hakh ¢ikmak i¢in mantigi kullanirlar. O nedenle
mantik ve duygu sorularini ayni anda kullanmahisiniz. Kar-
simizdaki kisiyi konuya dahil edin, kelimeler ile kelimeler
altindaki gercekleri kesfedin. Gortinen ihtiyacinin arkasin-
daki ihtiyaci belirleyin. Tirkler sorunlarmn ¢6ziilmesinden
daha ¢ok anlasilmak isterler. Iknadan onceki son duraktir
anlamak. Gerg¢ekten anlamak ve anlasihir olmak ikna yolcu-
lugunun zirvesidir.

Kisacasi ikna yasamin her aninda bizimle olan bir iletisim
siirecidir. Bunu dogru kullanan kisiler takipgilerini artiran
liderlerdir. Iglerini dogru yapabilen kisilerdir. Bunu iyi yo-
netmek icin belirli tekniklerinin yani sira iyi bir dinleyici,
sirdas, dil sihirbaz, tutkulu bir partner olmak gereklidir.

Ikna bir iletisim siireci ve duygusal bir olaydir. Tiirkler
duygularini dopdolu yasayan bir toplumdur. Tiirkler gene-
tik kodlan, davramslari, degerleri, inanglari, beklentileri ve
duygular: diger kiiltiirdeki insanlarla farkhilik gosterir. Tiirk
insaninin ikna ve iletisim kanallarindaki farkli bakis agilarin:
bulacaksimiz.

Bu kitab1 okurken genelleme tehlikesine diismek iste-
mem. Her insan ayn diinyadir, her insan kesfedilmeyi bek-
leyen bir hazinedir. O nedenle her ikna siireci emek, odak-
lanma, empati, detay ister. Tiirkleri gozlemlemek ve 6g-
renmek gerekir.
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Neye heyecanlanir? Nasil karar verir? Nasil vazgeger?
Neden etkilenir? Neyi modeller? Siirekli sorular sorup, goz-
lemler yapmak gerekir. Tiirkler icin atin ehlilegtirilmesi ile
Facebook'un kullanilma sekli arasinda baglanti kurmak ge-
rekir. Ug kitada hiikiimranlik kurmus atalardan, eve kapa-
nip kendini sadece Facebook ile ifade eden bir topluma nasil
gelindigini iyi analiz etmemiz gerekir.

ifade sekilleri, paylagimlar, yalnizliklar, dostluklar, hep-
sini okumaliy1z. Tiirklerin sicak diigmeleri, hassasiyetleri,
anlayiglar, kisacasi Tiirk insani ile iliski yonetimini birlikte
sorgulayacagiz. Bunlar yapabilmek igin once kendinizle
netlesmeye var misiniz?
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IKNA ODASI
Sevgili Dost, Kimsin?

Kendinle tamismaya, ytizlesmeye, sorgulamaya var mi-
sin? Kimsin sorusuna derinlestigin an baslayacak kendinle
tanigman. Haydi, var misin? Belki bu sorular {izerinde giin-
lerce cahsmal 500 sayfa not hazirlamamz gerekebilir. TANI
KENDINI






Kendinizi Ikna Edin

tirkleri ikna etmek istiyorsaniz hicbir bosluk birak-

madan kendinizi ikna edin. Tiirklerin miithis gelis-

mis Onsezileri vardir. Size stiphe ile yaklagirlarsa
bunu aldatma olarak algilarlar. Bu size kars: stirekli 6n yarg:
tiretmelerini saglar. Bu siirecte iletisim kanallarim kapatirlar.
O nedenle dogal olun, rol yaparsaniz kaybederseniz. Kendi-
nizi ikna ettiginizde buyiileyici ikna yeteneklerinizi herkes
hissedecektir. Tkna hiziniza ve kalitenize bir siire sonra siz
de inanamayacaksimz. Yapmaniz gereken ikna etmek iste-
diginiz konuda kendinizi % 100 ikna etmektir.

Ikna siirecinde kendinizi gergekten ikna ederseniz bu be-
den dilinize, ses tonunuza, durusunuza yansiyacaktir. Siz-
deki heyecan karsinizdakine gegecektir. Ornegin bir firmada
calismak ve is goriismesinde secilmek mi istiyorsunuz?
Diinyada son firma kalmig ve sizin geleceginiz buna bagliy-
misgasina tutkuyla, agkla bu isi istediginizi hissedin. Bu sizi
heyecanlandiracak ve biiyiik baski m1 olusturacak? Heyecan
duyulmayan higbir is bagarilamaz. Tiirkler heyecansiz, bek-
lentisi olmayan insanlar yerine heyecanh insanlari tercih
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ederler. Sirketler emekliligini bekleyen insan yigim ile dolu.
Her sirket sabah isine agkla gelecek heyecanli yetenek avin-
da. Siz de heyecanlanin. $imdi diisiiniin, bir sirketin sahibi,
insan kaynaklar1 yoneticisisiniz. Bir kisi is gortismesine gel-
di. Bu is olmazsa yarin baskasina bakarim bakisimi hissedi-
yorsunuz. Ise alir misiniz? Béyle oldugunda heyecan seviye-
si ikna igin yetersiz olacaktir. Tkna mesajiniz, bu isi gercekten
cok istiyorum olmali. Bunu oynayarak basaramazsmiz.
Odaklanin, hissedin, empati yapin. Karsinizdakinin yerine
kendinizi koyarak diigiiniin. Ne istiyor, fayda ne sorularina
cevap bulun.

Tknada Tiirk insanimin kalbini kazanin. Mantiksal deger-
lendirmeler, analitik bakislar sadece duygular hakh ¢ikart-
mak igin kullanilir. Miihendis zekas: ile tiim olaylarda sebep
sonu¢ baglantis1 kuranlarin aradigi duygu giivende olmak-
tir. Kendinizi ikna ederken sizi motive eden duyguya ulagin.
Ne diistindiigiiniizden daha ¢ok ne hissediyorsunuz, bunu
bulmalisinz.

Kendinizi ikna ederken beyninizdeki kareleri gortin, ses-
leri duyun, isteklerinizi dokunur hale getirin. Kendinizi ikna
ettiginizde itirazlar sizi rahatsiz etmez. Davraniglarimz pasif
yva da saldirgan tepkiler olarak iletmesiniz. Mazeretlere
odaklanmaz, sonuca odaklamirsiniz. Kendinizi ikna ettigi-
nizde ¢ok daha sabirli olursunuz. En 6énemlisi kendinizi ka-
zanmis hissederseniz. O nedenle baskalarini ikna etmeden
once kendimizi ikna etmenin 6nemi {izerine odaklanalim.

Iknay1 bir satrang oyununa benzetebilirsiniz. Hig tas kay-
betmeden stirekli rakiplerinizi yendiginizi diistintin. Kim
sizinle satran¢ oynamaktan keyif alir. O zaman ikna iletisi-
minde kiiglik kayiplar goze almalisimiz. Tag kaybetmekten
korkarsaniz satrang oynama sansiniz olmaz. Evet; oynamaz-
saniz kesinlikle kaybetme riskiniz yoktur. Kazanma sansiniz
da olmaz. Ikna icin iletisime gecin. Kazanma arzusu ile
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odaklanin kaybetme korkusu ile degil. Tiirkler ile ikna ileti-
simindeyseniz kazanmalarmna izin verin. Birlikte kazanma
yollarimi kesfedin. “Kazan, kazan” Tiirklerde kazandirdik¢a
oyun devam eder anlamindadr.

Bir hikayecik paylagsmak isterim. Kuafor zengin miigteri-
sini eglendirmek igin sokakta oynayan saf gortintimlii ¢ocu-
gu igeri cagirir ve miisterisine, “Bak, bu ¢ocuk ne kadar sa-
lak, izle,” der. Bir elinde 50 TL, diger elinde 5 TL vardur.
Cocuga sorar hangisi istersin? Cocuk sessizce 5 TL'yi alir ve
cikar. Kuafor miigterisine doner, “Bak gordiin mii ne kadar
salak, 5 TL'yi ald1,” diye kahkahay: basar. Miisteri bu dav-
ranig karsisinda meraklanir ve ¢ocugun yanina gider. “Ne-
den biiytik paray: almadin?” diye sorar.

Cocuk giilerek cevap verir. Amca biz bu oyunu her za-
man oynuyoruz. 50 TL'yi alirsam oyun biterdi der.

Hakli oldugunuza kendinizi gercekten ikna ettiginizde
biiyiileyici basarilar elde edeceksiniz. Yaptigimizin dogru ve
yapilmasi gerektiginizi distindiigiiniiz an beyniniz hizmeti-
nize girecektir. Vicdaniniz olaylara daha farkh bakacaktir.

Kendinizi ikna ettiginiz an kendinize ve baskalarina gii-
ven olusturacaksiniz. O nedenle kendinizi % 100 ikna etme-
den yola gtkmayin. Bir satis goriismesine giderken kota bas-
kisi, ya satis olmazsa miidiiriin surati, arkadaslarinin bakis-
lari, bosa gecen zaman ve enerjiyi distinerek basarih ola-
mazsiniz. Omuzlariniz diisecek, bakislarimiz kagamak ola-
cak, sesiniz titreyecektir. Beyniniz asla sizi satisa yonlendir-
meyecektir. Aksine bagarisiz oldugunuzda sizi hangi hikaye-
lerin mutlu edecegini bulmaya gotiirecektir. Binlerce maze-
ret bulacak ve sugluluk hissetmeyeceksiniz. Hatalardan ders
alma egiliminde de olmayacaksimiz. Ciinkii siz farkinda ol-
madan kaybetmeyi tercih ettiniz. Kaybetme korkusu hiicre-
lerinizi sardi. Elleriniz titriyor, siz asla satis kapama nokta-
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sina gelemezsiniz. Nerdeyse miisterinizin hayir demesi igin
yalvaracaksimiz. Su anda sozlesme imzalama resmini gore-
mezsiniz. Kendi giilen resminize uzaksimz. Yapmaniz gere-
ken ¢ok basit. Satis gerceklesmis gibi diistiniin. Yani finalini
bildiginiz bir filmi tekrar izliyorsunuz. Bu film bir tekrardan
ibaret, haydi filminizi bir daha izleyin.

Giliglii ikna yetinizi yasamun her alaninda devrede tutabi-
lirsiniz. Partnerinizi ikna ederken, ailenizi ikna ederken,
patronunuzu, miisterinizi, tedarikginizi, rakiplerinizi ikna
ederken yasayacaksiniz.

Kural basit. Tiirkleri ikna ederken kesinlikle 6nce kendi-
nizi ikna edin.
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Tkna % 100 Duygusaldur

tirkleri ikna etmek isterseniz mantik ve analitik kav-

I ramlara degil, duygular énem verin. Tirkler mantig

duygularimi hakli gikartmak ve kendilerini iyi his-
setmek i¢in kullanirlar.

Ikna iletisimi analitik bir sebep sonug iliskisi gibi gozlem-
lense de tamamen bir duygu transferidir. Satin alma de-
partmaninda ¢alisan bir yonetici ile saticimin arasinda para
ve ekonomik satin alma degerleri konusulsa da asil olan
kazanma ve kendini degerli hissetme duygusudur.

Aldatilan bir kadin igin baslayan her iliski aldatilma po-
tansiyelidir. Saghkh bir iliskide bunu degistirmek igin sim-
diyi ve gelecegi yonetmek yetersiz kalacaktir. Gegmisi de
yonetmek gerekir. Boyle bir iligkinin icindeyseniz kadin ya
da erkek olarak ge¢misin izierini silmeli ve simdiden keyif
almalisiniz. Her saniye ge¢mis referanslarinda takili kalmak
mezara girip 6liimii beklemekten farksizdir. Stirekli dikiz
aynasina bakarak yol alamazsimiz, yola odaklanmalisiniz.
Yeni iligki baglatacak ve bunu siirdiirecek duygu her insanin
aynmi olmadigidir. Eger boyle bir aldatlmada kigi kurban
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rolti oynuyor ve kendini sugluyorsa duygu degisimine ihti-
yaci vardir. Zaman kaybetmeden bir yasam kogu, terapist ile
calismahdir. Hicbir hayat baskasina bagislanacak kadar de-
gersiz ve onemsiz degildir. Ami yasamak igin evren milyon-
larca firsat sunmaktadir.

Evet; ikna % 100 duygusalliktir. Oyleyse insanlarin duy-
gularina olumlu olarak ulasmamiz gerekir. Strduriilebilir
ikna i¢in hangi duygunun tatmin edilmesi gerektigine ulas-
maliyiz. Duyguya ulagtiktan sonra bu duyguyu yerine geti-
rebilecek gliveni saglamahyiz. Bunu hi¢ kuskusuz taniyarak
yapabiliriz. Duygulari tanidigimizda yapmamiz gereken bir
faktor de hizh degisim tuzagina diismemektir. Hizh degisim
eylemlerin uzun soluklu ve saghkli gelismesini engeller.
Degisim iyi planlanmali ve kalia olmalidir. Zaman baskis
iknanin geri tepmesine yol acar.

Diistinebiliyor musunuz, birine gidiyorsunuz seninle 4
gun i¢inde sevgili olmal ve 21 glinde evlenmeliyiz diyorsu-
nuz. Bu baskiy1 tiim ikna yonetimi ile iliskilendirebilirsiniz.
Miisterinizle sozlesme yapiyorsunuz, bu fiyata sadece bu-
gin gecerlidir, yarin farkhdir diyorsunuz. Zaman baskis:
kusku ile karsilamir. Tkna iletisiminde secenekleri sunun,
zaman konusunda da ortak payda arayin.

Insanlara kendi cevaplarini bulacak zaman da tamyin.
Ciinkii insanlar stiper ego tasir. Kararlarin i¢inde yer almak
isterler. % 100 sorumluluk almak, siirecin iginde bulunmak
insanlari mutlu eder. O nedenle, ikna bir dayatma degil ileti-
sim siirecidir. O nedenle ikna siirecinde oldugunuz kisilerin
nasil karar aldiklarini, nasil vazgectiklerini, karar almadaki
etkenlerini iyi gozlemleyin.

Baskalarinin konfor alanina girdiginizde direngle karsila-
sacaksiniz. Bunu normal bir tavir olarak algilamaniz gerek-
mektedir. Cunkt insanlar duygularimi baskalar ile kolay
paylasmazlar. Duygularim agiga ¢ikarttiklarinda bunun kul-

22



lanilacagimi diistiniirler. O nedenle ikna iletisiminde oldu-
gunuz kisileri elestirirseniz kendilerini kapatirlar ya da sal-
dirganlagirlar. Tkna duygu yonetimidir. Ikna bir iletisim sii-
recidir. Ikna sizin kendinizi asma ve hedefe ulasma araci-
nizdir.
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Tiirklere Tavsiyede
Bulunmayin

tirkler 0-5 yasinda aileden, okul caglarinda 6gret-

I menlerinden tavsiye alarak yetistirildikleri igin tavsi-

ye almay1 sevmezler. Tavsiyelerden etkilenmemenin

ok sebepleri vardir. Oncelikle tavsiye verenlerin bu tavsiye-

leri kendileri uygulamadiklarini gozlemedikleri, kurallar

takip etmedikleri, esnek ve herkese farkli davrandiklarim
ogrenirler. Ayrica tavsiyeler siirekli degiskenlik gosterir.

Bir Tark'ti ikna etmek istiyorsamiz kendi dogrusunu
bulmasini saglayacak gliglii sorular sorun. Liitfen ikna ileti-
sim siirecinde NEDEN sorular1 sormayin. Tiirklere soracag:-
niz neden sorulari mazeret tiretmelerini saglar. Kendini ger-
¢eklestirmelerini engeller.

Neden geg kaldin?

Neden gorevini yapmadin?

Neden boyle davramyorsun?

Neden benimle ilgilenmiyorsun?

Neden bu kadar issiz kaldin?

Neden bu {iriinii satamadin?
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Tiirk egitim sistemindeki neden sorularindan dolay: Tiirk
gencleri mazeret tiretme pratikleri ¢ok gelismigtir. Mazeret
tiretme enerjileri yerine sonug tiretmeye odaklanilsa basariya
ulagilacaktir. Peki, neden sorusu yerine hangi soru sorulma-
lidir. Tam olarak sonug tiretecek ve farkindalik saglayacak
soru ornegi;

Neden dersine ¢alismadin? (Yerine)

[stersen dersine nasil calisirsin?

[kinci soru seklinde, suglama ve mazeret iiretmeye yon-
lendirme yok. “Istersen” kelimesi ile “bunu yapacak potan-
siyelin var, bunun farkindayim” mesaji verilir. Ayrica iste-
medigin i¢in yapmadigimin farkinda oldugu da ortaya ¢ik-
maktadir. Neden yerine nasil sorusu ile mazeret ve kendini
mutlu edecek hikayeler yazmak yerine basari yolunu anlat-
mas! istenmektedir. “Neden dersini yapmadin?” ciimlesinde
yapmamak olumsuz kelimedir. “Nasil ¢alisirsin?” ctimlesin-
de ise ¢alismak olumlu bir eylem kelimesidir.

Ikna siirecinde olumlu kelimeler kullanarak dogru soru-
lar sormak beynin hedefe odaklanmasini saglar. Ayrica dog-
ru sorular ne hissettiginizi bulmaniza yardima olur.

ikna % 100 duygusaldir dedik, segeneklerin artmasi duy-
gu karmasasina yol acar. Segeneksiz kalmakta segeneklerin
¢ok artmasi da karar almay1 zorlastirir. En kotii karar karar-
sizhktir anlayisi dogrudur. Dogru karar almak igin segenek-
lerin ayristinnlmasi ve azaltilmasi gerekmektedir. Secenek
sayist ka¢ olmalidir? Nasil sunulmalidir bunu deneyimle
belirlemek gerekir.

Tiirklere tavsiyede bulunmamak gerektigi gibi secenekle-
ri cok azaltarak hareket alanini yok etmeyiniz. Ya da agin
secenek sunup karar almasin zorlagtirmayiniz.
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Ikna Dostlugu

Ilgi gosterin:

diinyanin en 6nemli insani oldugunuzu hissettirse,

¢ok iyi anlagildigimizi diisiinseniz neler yapardimz?
Oysa yapilmas: gereken belli kosulsuz kabul ve saygi gos-
termek. Klasik “seni anhyorum”, “kendimi senin yerine ko-
yuyorum” soylemleri Tiirklerde yetersiz kalir. Bunun nedeni
eyleme doniismemis sdylemler ve devami gelmeyen kesintili
eylemlerdir. Birini ikna etmek istiyorsunuz bunu ¢ikar iligki-
si haline getirmeden ilgi gostererek yapin. Size nasil davra-
nilmasimi istiyorsamiz dyle davranin. Yargilamak, kiiglik
diigtirmek, olumsuz kelimeler ve ge¢misi sorgulamak bizim
isimiz degil.

Hatalar ile eksikiikieri ile kabullenmek. Tirk insaninmn
genetik kodlarmna islenmis bu kosulsuz kabulii Mevlana
Celaleddin-i Rumi ne giizel anlatmus.

Gel, gel ne olursan yine de gel

Ister kafir, ister Mecusi ister puta tapan ol

Bizim dergahimiz timitsizlik dergahi degildir

Size nasil davranilmasin istersiniz? Karsmizdaki kisi
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Yiiz kere tovbeni bozmus olsan da yine gel

Hata arayan gozlerle baktigimizda, hatayr bulmak ne ka-
dar kolaydir. Mevlana dost goziiyle baktig i¢in ytiz yillardir
aramizda yasamaktadir. Cok sevdiginiz birini dustintin.
Asgiksamz ne yaparsa yapsin hatalarina gozleriniz kapali.,
Ciinkii kalp goziiyle bakmaktasiniz. Bu enerjiyi isinize, ilis-
kilerinize yansittiginizda ikna etmek, insanlar1 pesinizden
stiriiklemek cok kolay olacaktir.

Ozel oldugunu hissettirin. Dinlemeniz, bakiglariniz, sus-
malarimizla, gozleriniz ve en 6nemlisi kalbinizle hissettirin.
Bunun icin egzersiz yapmaniz gerekiyorsa egzersiz yapin.
Kargsimizdaki kisiyi beyninizde en sevdiginiz, sayg: duydu-
gunuz, sorgulamadigimz kisi ile degistirin.

Hayalleri ile ilgilenin;

Hayallerinin nefes almasini saglayin. Tiirkler hayallerini
anlatacak kisilere ¢ok deger verirler. Hayallerini anlattiklar
kigilere giiven duyarlar. Hayallerini dinleyin, canh tutun.
Hayallerini eyleme gecirecek cesareti onlara verin. Ashinda
hayallerini sizinle degil tekrar kendileri ile konusmalarin
saglayin. Tirkler hayal kurarlar ama bunlan kolay paylasa-
madiklan igin eyleme geciremezler. Bir Tiirkii ikna etmek
isterseniz hayallerini harekete gegirin. Giiven saglamanin en
iyi yolu yargilamadan hayalleri tizerine sohbet etmektir.

Hayallerini paylasmak istemezlerse hayallerinizi ortaya
koyun. Inanin higbir hayali olmayan Tiirk yoktur. Kimi {il-
keyi kurtaracak bir proje, kimi bir balik¢ kasabasinda yasa-
mak, kimi biiyiik agkinin pesinden gitmek ister. Sokak orta-
sinda a¢ misin diye sorup ekmegini, suyunu paylasan Ttirk-
ler kolay hayallerini paylasmaz. Cogunlukla hayalleri drse-
lenmis, ertelenmis, bastirlmistir. Hayalleri ile ortak bag ku-
ranlarla siirekli iletisim i¢inde kalmaktan keyif alirlar. Ha-
yallerine saygi duydugunuzu hissettirin. Oneri istenmedigi
siirece oneri de bulunmayin. En 6nemlisi kendi hayallerinizi
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on plana gkartip kiyaslamayin. Hayal miihendisligi yapip
hayallerini diizeltmeye kalkmaym. Kendi hayallerinizi pe-
sinden kosarken yasadiginiz tutkuyu yasadiginizi hissettirin.
Hayallerinden aldiginiz tim duygu, diisiince, bilgi ve ritme
kaha dostlugunuzun her asamasinda ihtiyacimiz olacaktir.
insanlarin sicak diigmelerinden biri de hayalleridir.

“1453 Istanbul” filmini cekmek isteyen bir marangoza,
Kaytsorf yapmak isteyen 70 yasindaki birine, diinyay: do-
lasmak isteyen bir ¢ifte, tiniversite kurmak isteyen bir ha-
demeye saygi duymaliyiz. Bize gore deger yargilan ile olaya
bakmamaliyiz. Kendi hayallerinize nasil saygi duyulmasini
istiyorsaniz, siz de baskalarinin hayallerine sayg: duyun. En
biiyiik saygiy1 hayaller hak eder.
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IKNA ODASI
Gece saat tigte yataginizdan uyandirsalar, ti¢ hayalinizi

anlatabilir misiniz? Hayallerin eyleme déniismesi igin ken-
dinizi nasil ikna edersiniz?
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Kaygilart ile Ilgilenin:

Tﬁrkler potansiyellerine ait resimleri netlestiremedik-
lerinde engellere odaklanirlar. Mitkemmel o6zellikle-
rinin farkina varamadiklarinda engeller ve kaygilari-
ni goriirler. Dahas: kaygilar ile ylizlesmez ruhlarinin derin-
liklerinde biiytimeye birakirlar. O nedenle kaygilariyla ilgili
¢ok giiclii sorular sorun. Kaygilarindan konusmaya basla-
diysaniz harika bir giiven ortami olusmustur.

Bir kisinin goriintiisii ile iginde bulundugu durum farkh
olabilir. Kelimeler ile kelimelerin altinda yatan gergekler
birbirinden ¢ok farkh olabilir. O nedenle insanlarin kaygilar
ile ilgilenin. Sevgiliniz, esiniz “senden nefret ediyorum”
dediginde bu “liitfen bana sarl, sana ¢ok ihtiyacom var”
demek olabilir. O nedenle iyi okumak gerekir. Insanlarin
kaygilan ile iigilendiginizde onu 1kna etmeniz ¢ok kolayla-
sacaktir.

Kaygilar beden dilinde, sesinde, gbz temasinda, susmala-
rinda kendini ele verir. Buradan ¢ok iyi okuyabilirsiniz
yapmaniz gereken dikkatli olmak. lyi goriintii vermek igin
insanlar rol yapsa da kendilerini ele verirler. Kaygilarin,
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korkularini ve sorunlarini biri sizinle paylastiysa, siz bunu
gizlilik ilkesi i¢inde kendinizde saklaymn. Asla baskalan ile
paylasmaym. Bunu yaparsamz bir daha giiven ortami olus-
turamazsaniz.

Biri sizinle kaygilarini paylastiginda ge¢mis referanslari-
niz arasinda baglanti kurmayin. Boyle davranan bagka tani-
diklarimizin ge¢miste yasadiklarini bu olayla iliskilendirme-
yin. Kaygilara sayg1 gosterin. Birden degistirmeye ve olayin
icinde yer almaya, tavsiyelerde bulunmaya baslamayin. Gii-
ven bankasinda krediniz olmadan hamle yapmayin. Sizden
net olarak yardim istenmeden konfor alanlarina hizlh girme-

yin.
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Zaman Ayirin

rin. Bazen binlerce kilometre uzakta iken telefonda
ayirdiginiz kaliteli zaman, yaninda iken gegirdiginiz
zamandan daha ikna edici olabilir. Teknolojik gelisim, ¢ok
hizli bilgi akis1 kaliteli zaman kavramina zarar vermektedir.
Diigiiniin, aym evin iginde dért kisi ve biri bilgisayarin ba-
sinda, digeri elinde tablet, iki kisi cep telefonlarinda birbiri-
ne mesaj atarak iletisim halinde. G6z temasi, 6nemli olma
mesajini ileten en 6zel faktorlerdendir. O nedenle ikna etmek
istediginiz kisi ya da kigilere mutlaka 6zel olduklarin hisset-
tirecek zaman ayirin. Onunla bulundugunuz siirede % 100 o
kisiye odaklanun. Bir telefon gortismesi, ilgisiz boliinmeler
kaliteyi diistirebilir. Boyle durumlarda yapacagimzin en iyisi
o kisiyi modelleyin, size nasil davraniyorsa ona gore tavir
sergileyin. Burada ast-iist iliskisi, sosyal baglanti ve iligki
durumu 6nemlidir.
Stkmadan, kargihkh keyif alarak, yiliziniizi fazla eskit-
meden zaman ayirin. Tiirklerde bir atasézii vardir. Stk mu-
habbet tez aynlik getirir. Siirekli iletisim halinde olmak gi-

Fiziksel, zihinsel ve sosyal olarak “kaliteli zaman” ay1-
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zemi kaybettirir. Siz zaman ayirirken bu ayirdiginiz saatler-
de elestiri ve sorun yiikliiyorsamz ikna iletisimi riske gir-
mektedir.

Zaman ayirdigimiz kisiye gecen zaman igin tesekkiir edin.
Bundan keyif aldiginiz1 hissettirin. Sizinle ge¢en zamandan
keyif ve fayda elde etmelidir. Deneyim, degisim kazanmali-
dir. Sizi bosa gegen zaman olarak algilamamalidir. Tiirkler
kendini tekrarlayan islerden ¢abuk sikilirlar. Rutin olmayin.
Suirpriz ilkesinden yararlanin. Zaman gecirdiginiz kisi ve
kisilere beklentilerine dogru oranda siirpriz yapin. Neden
hoglandigini 6grenin ve bu anlamda siirprizler yapin.
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IKNA ODASI

Size nasil kaliteli zaman ayrilmasin istersiniz? Siz bagka-
larina nasil kaliteli zaman ayiriyorsunuz?

3






Kisiye Saygt Duyun

asamun her am kisisel ¢ikar iligkileri ile baglantilidir.
YEvet; bencilce oldugunun farkindayim. Bu gergekle

her zaman yiizlesmek istemeyiz. Size bir soru sora-
yim. Cok eski bir okul fotografi gordiigiiniizde ilk baktiginiz
kimdir? Kendiniz, degil mi?

Karm acikan, alti kirlenen bebek, ilgi bekleyen kucaga
alinmak istenen bebek, gazinin alinmasim isteyen bebek
gelecekte saygi duyulmak isteyen bebektir. Anneler her ag-
lamadaki farkliliklarla ¢ocugun ne istedigini kisa siirede
ogrenir. Aglama sekline gore neyi istedigini bilir.

Iste bu yiizden aglamayan bebege emzik vermezler diye
bir atastziimiiz vardir. Iste bu atasdzii ve anlayistan dolayi
Tirkler isteklerini elde etmek icin olumsuz konusabilir ve
tavir alabilirler. O nedenle degerlerine, beklentilerine, duy-
gularina ve inanglarina saygi gosterilmesi gerekir. Hatta
bunlar degiskenlik gosterse de insanlar siirekli sayg: bekler-
ler.

Siz bunlara sayg: gosterdiginizde insanlarda yapilan iyi-
ligin altinda kalmamak igin size sayg1 gosterecektir. Beklen-
tileri sizin yargilarimiza gore dogru olmayabilir yine de unu-
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tulmamasi gereken, sizin algilarimz kadar karsimizdaki kisi-
lerinde filtreleri oldugudur. iletisimin devamhilig icin kiiltii-
rel farklar, statii, aile, cevre gibi bir¢ok faktoriin olacagim
bilmelisiniz. Bilin¢altina yerlesmis davranislan birden degis-
tirmeye kalkistiginizda iligkiler bocalar. Tiirkiye'de cevre,
gelenekler, aile bu anlamda onemlidir. Izmirli bir ¢ift evlen-
meden birlikte yasarken ailesi tarafindan hosgori ile karsi-
lanabilir, Gliney Dogu Anadolu kokenli bir aile igin bu tore
cinayeti anlamina gelir. Iki durumu da birden degistiremez-
siniz. O nedenle kisiye sayg1 duyabilmek icin tanima mesa-
fesinde olmak gerekir.

Cezaevlerinde kogluk ve egitmenlik yaptigim donemler-
de hirsizhik yapanlarin kendilerini Robin Hood gibi zengin-
den alip fakire veren halk kahraman gibi gordiiklerine defa-
larca sahit oldum. Ya da esit sartlarda olmadiklarn igin ¢ali-
nan malin kendi haklart oldugunu, hirsizlik isinin yetenek,
cesaret, zeka gerektiren bir uzmanlk oldugunu diisiinen ¢ok
kigi tantyorum. Onlar igin sigortacilik sektoriinti gelistiren
bir meslektir, hirsizhik. $imdi bu anlayis1 timden ret etmis
olabilirsiniz. Kesinlikle saygi gostermeyebilirsiniz. Iste o
zaman ikna etme iletisim kanallarini kopartirsimz. O neden-
le kosulsuz saygi kavramini anlamak ve anlagilmak igin dev-
rede tutmalisiniz.

Bakin bir giin ne oldu... 10 yil kadar dnce arabamin teybi
calindi. (Eskiden bu tiir hirsizliklar ¢oktu, simdi azaldi). Po-
lis karakoluna gidip ifademi verdim, tutanak imzalandi,
polis bulursak sizi arariz dedi. (Biz size doneriz tarz1) Ben de
arabadan parmak izi almayacak misimz diye sordugumda
polisin cevabi ¢ok keyifliydi. “Siz ¢ok Amerikan filmi izli-
yorsunuz!”

Sonra egitim igin cezaevine gittigimde konuyu sektordeki
arkadaslara ilettim. Bana bir telefon numarasi verdiler ve
aradigim kisiye selam iletip konuyu anlatmami soylediler.
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Arkadas! aradim, yarin 6gleden once 11'de bulusup arabaya
bakalim, dedi. Tam s6z verdigi saatte geldi, arabaya bakti ve
is temiz, bizim gocuklar yapmis, dedi. Tekrar 17.00'de bu-
lusmak iizere sozlestik. Ug tane araba teybi ile geldi, hangisi
sizin hocam, arkadaslar taksin, dedi. Giderken de aracin
plakasini ¢ocuklara veririm, siz rahat olun hocam, diyerek
kasko sistemine beni de dahil etti.

Simdi cezaevinde kogluk ve egitim yaptigim donemde
suclu damgas1 vurup kisiliklerine saygi gostermeseydim
beklentilerim karsilamir miydi? Giiven ortami saglamak igin
kisiye sayg1 ve bunu hissettirmek onemli.

Tiirklerin inanglarina saygi duymalisiniz. Islam anlayisi
ile yasayan Tiirk toplumunda ytizyillarca t¢ din, dort mez-
hep ve onlarca etnik grup hosgorti ile birlikte yagamaktir. Ne
zaman saygl azaldi ise o zaman etnik ¢atismalar artmistir.
Alevi-Stinni, Tiirk-Kiirt ¢atismalarinin altinda yatan yeterin-
ce tamimamak ve saygiya deger vermemek yatmaktadir.
Saygi ve anlama ¢abas: sizin ikna iletisiminizde ¢ok degerli-
dir. Anahtar kelimenin “kosulsuz kabul” oldugunu unut-
mayalim. Sevgi-nefret ikileminde Tiirklerde inanglara sayg:
¢ok onemli bir belirleyicidir. Saygi duydugunuzu hissettir-
diginizde sevgi iletisimi ve Tiirkiye'nin her yerinde kabul
gormeniz kolaylasir.

Inanglara saygi konusunda yasadigim bir anekdotu pay-
lasmak isterim. Sevgili Jeet Kune Do Tiirkiye temsilcisi ar-
kadagim Ediz Barig bir giin trekking grubu ile daga cikiyor.
Kolundaki agri nedeni ile sargi var. Yiiriiylis Oncesi toplan-
ma alaninda sargiy1 gikartip bir agaca birakiyor. Amaci ak-
sama o sargi oradaysa tekrar kullanacak. Aksam geri don-
diiklerinde aymi agacta kirkin tizerinde bez, caput buluyor.
Bizim sargi agaci, dilek agaci haline getirmis. insanlarin
agaclardan tiirbelerden beklentilere girmesini dogru bulma-
yabilirsiniz, ama bu saygi gostermemizi engeller mi?

41



iknada dini inanclardaki kavramlar disinda irk kokenli
davranislar da dikkate alinmalidir. Insanlar ait olmak ister.
Kendilerini nasil tanimladilarsa ona ait olduklarim dasiintir-
ler. O nedenle ait olduklari kavram, duygu ve detaya saygi
gostermek gerekir. Etnik kiiltiir ve yapilarina yasama hakla-
rina saygi gosterdigimizde ikna iletisimimiz artacaktir.

Ttrklerin tiim inang ve degerlerini 6grenmek entelektiiel
sermaye gerektirir. Bunlar 6grenip kiiltiirel ve bolgesel fark-
lara gore uyumlama yaptgimzda ikna yolunda hizla ilerle-
yeceksiniz.
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Degerlere Saygi

Tﬁrkleri ikna etmek istiyorsaniz degerlerine sayg: gos-
termelisiniz. Kendinize bir degerler listesi ¢ikartin ve
degerlere gore davranslar {izerine odaklanin. Ulke-
nin degerleri, cografi degerler ve bireysel degerlere saygi
ikna iletisiminizde énemlidir.

Tiirk toplumunda birgok deger vardir. Ornegin Osman-
I'da konaklarin kapilarinda ti¢ tokmak bulunurdu. En altta
cocuklarin yetisecegi yerde ince ses c¢ikartan bir tokmak,
ortada kadin geldiginde ¢alinan farkh ses ¢ikartan bir tok-
mak ve {istte erkek geldiginde galinan kalin ses ¢ikartan bir
tokmak. Kap1 calindiginda gelenin cinsiyetini anlayabilece-
giniz bir sistem. Bu mahremiyet hassasiyeti simdi de kullani-
liyor. Kardes kardesinin evine gitmek igin telefonla bilgi
veriyor.

Avrupa’da birisi yolda kalsa ve a¢ oldugunu sdylese ev
sahibinin yapacag is polis ¢agirtmaktir. Tiirkiye’de bu du-
rum oldugunda Tann misafiri kabul edilir ve yiyecek ikram
edilir. Bunlar gibi binlerce faktor birlestiginde Tiirk insani-
nin 6zellikleri olusmaktadir. Ikili iliskilerinizde, profesyonel
iligkilerinizde farkli insan olamazsiniz. Insan biitiinseldir.
Profesyonel diinyada bir sosyal projenin i¢inde yer alip fok
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baliklarini kurtarmak igin para harcar, anneniz ve babamz
ilgisiz birakirsamiz yasam dengenizi yitirirsiniz. O nedenle
degerlerinizi biitiinsel yasamalisiniz. Tknada onemli kural
kendine diirtist olmak, kendine rol yapip kendini aldatan
biri elbette bagkalarini da aldatma egiliminde olacaktir.

Misafirperverlik bir Tiirk gelenegidir. Tiirk toplumunda
bir ogretidir. Siz is yerinize gelen misafirinize ikram ile
onemli ve degerli oldugunu hissettirirsiniz. Orada igilen cay
kahve mesaji “degerli ve 6zel bir konugumsun”dur. Bu da
ikna iletisimi icin deger tiretir.

Bir ig gorlismesine gittiginizde insan kaynaklar1 yonetici-
sine kendisini 6zel hissettirecek bir armagan verebilirsiniz.
Bu gortismeyi farkli boyuta ulagtiracaktir. Isterseniz bir ikna
kitabi hediye edebilirsiniz! Sevgilinize, esinize, sevdiklerini-
ze yilin herhangi bir giinii siirpriz yapabilirsiniz. “Ozel olan
gun degil, sensin” mesaji verebilirsiniz. Bunun i¢in 14 Subat
Sevgililer Giinilinli beklemenize gerek yok. Ya da Anneler
Giinlinii bekleyip annenize iitii olarak (senin asli gorevin
titli, camasir, bulagik) mesaji iletmenize gerek yok. Yilin her-
hangi bir giinii alacaginiz bir ¢igek, bir yemek ¢ok daha bii-
yiik etki birakacaktir. Tkna iletisimi igin sevdiklerinizin ener-
jisine her zaman ihtiyacinmiz vardir. Liitfen birine sevgi s6z-
ciikleri soyleyeceksiniz ertelemeyin. Bir telefon agip iki ke-
lime, “seni seviyorum” diyerek telefonu kapattigimzda o
kiginin glintine inanilmaz enerji kattiginiz1 bilmelisiniz. Sev-
giyi ertelemeyin, eger olumsuz climle kurmay: diigliniiyor-
saniz 24 saat bekleyin.

Sevgi sozciikleriniz evrende siirekli dolagacak ve her za-
man sizi bulacaktir. Sizi seviyorum...
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IKNA ODASI

Sevgi giicti ile ikna arasindaki baglantiy1 nasil anlatabilir-
siniz?






Duygulara Saygu:

tirk insani duygularim1 yogun yasar. Ancak bunlari
Tkolay ifade etmezler. Bu da zamanla baski olusturur.
Tiirk erkegi aglamaz!

—Aghyor musun?

—Hayir, goziime bir sey kact.

Tiirk filmlerindeki repliklerdendir. Bu 6gretilerden dola-
y1 sokakta hickirarak aglayan erkek goremezseniz. Belki
erkek arkadasiniz, sevgiliniz, esiniz gogsiiniize yaslanip
aglamak istivordur. Giiven ortamu olustugunda, duygulara
saygl saglandiginda paylasim kalitesi artacaktir. Tepkilere,
sevinglere, tiziintiilere sayg: duymak Tiirk isi iknada sizin
kredinizi artiracaktir. Olumsuzluklar karsisinda balik hafiza-
I olmak, sirlar1 mezarhga gotiirmek, olumlu durumlar sik
konusmak sizi ikna ustas1 yapacaktir.

Ikna siirecinde duygulan sizin bakis aginiz ile degerlen-
dirmeyin. Karsimzdaki kiginin algisini sorun ve &grenin.
Duygu yonetiminde yeterince giiven ortami olusturmadan
dogru ya da yanhs tavsiyelerde bulunmayin. Ogretmen rolii
ikna iletisiminde giiven kazanilmadan kullanilmamahdur.
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Evliliginizin 10.yi1linda olsaniz da esinize tavsiyelerde bu-
lunmak, onu degistirmeye kalkmak itici bulunabilir. Gliven
ortaminin iligkisi zamanla ilgili degildir. Yaptiginiz yatirim
ve emekle ilgilidir.

Size gore dogru olmayan bir durum karsimizdakine gore
¢ok dogru olabilir. Bu karsmmizdaki kisiyi yargilama hakki
vermez. Ornegin kadinlar giinde ortalama 24.000, erkekler
12000 kelime konusurlar. Bir bayamin ¢alismadigim diisi-
niin. Evde iki ¢cocugunu okula gonderirken 24.000 kelimeden
3000 kadarin kullandi 21000 kelime ile egini bekliyor. Bunla-
n tliketmesi gerekiyor. Erkek 12000 kelime ile konusuyor, is
yerinde inanilmaz detaylara odaklaniyor ve 18000 kelime
kullaniyor. Yorgun, eve kosup susmak ve kumandaya ulas-
mak istiyor. Kadin + 21000 ile evde gardim almis bekliyor
erkek — 6000’de. Sahne bu ve her giin tekrarlaniyor. Kadin
konusmazsa, erkek susmazsa patlayacak. Eve gelen erkegin
derdi karmimi1 doyurmak ve kutsal liglemeye ulagmak. TV
kumandasi, kanepe ve cay istegi, telefonda bile konusmak
istemiyor. Kadin kocasinin hayalini kurmus ve sadece gii-
niin nasil gecti sorusuna 3 farkh sekilde 5000 kelime ile ce-
vap vermeye hazir.

Erkek bu tuzak soruyu sormuyor. Simdi kadinin anlagil-
ma duygusu, onemli olma duygusu, paylasma duygusu,
deger hisleri ile 21.000 kelimeyi kullanmas arasinda yiiksek
baglanti var. Erkek i¢in de anlasilma, yorgun ese destek,
sakin kalip giinii planlama ve mutlu bir gece gegirme ile
sessizlik, yalmzlhik arasinda miithis bir performans var. Sim-
di ikna yeteneklerine ihtiya¢ var. Olay basit, sevgili Tiirk
erkegi esinle uzun vadeli bir gelecek beklentin varsa yap-
man gereken o 21.000 kelimeyi giin i¢inde ya da senin ya-
ninda tiiketmesini saglamak. Biriktirdigi zaman kesinlikle
ertesi giine devredecektir. Bazen ¢ok sikishginda ritmi daha
yiiksek ve daha hizli olarak tarafimiza iade edilir.
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Kavga, tartigma denilen refleksin altinda kullamilmayan
kelimelerin sikismasi vardir. Ne yapabilirsiniz? Kadin ¢ahs-
miyorsa sosyal projelerin i¢inde yer alabilir, bireysel hobiler
gelistirebilir. Tirkiye’de dedikodu mekanizmasi bu nedenle
psikoterapi olarak kullarulir. Birilerini cekistirirken toplam-
da 24.000 kelime hakkindan kullanilir. Bazen hayvan besle-
mek, hayvanlarla, bitkilerle konusmakta iyi gelir. Erkekler,
siz yine de eslerinizle sohbet edin. Bir kadin araliksiz daki-
kada 130 kelime konussa 24000 kelimeyi tiiketmesi icin nefes
almadan 184 dakika konusmasi gerekir. Ucg saatini konusa-
rak gegirmesi gerekiyor. Erkegin uyku disinda evde bulun-
dugu toplam siireyi konusarak gecirmesi gerekiyor. Sistem
boyle ¢ahisiyor. Ancak o zaman kendini iyi hissediyor. O
nedenle kadinlar erkekleri diistintip giinler diizenliyorlar. 15
kisinin aym anda konustugu, herkesin caprazindakine, ya-
nindakine, karsisindakine hatta diger odadakine laf yetistir-
digi bir sistem sadece bize 6zgii. Peki, olumsuz ve yanhs bir
davranig m1? Kesinlikle hayir. Tarih konugsmaktan yorulmus
bir kadina rastlamamigtir. Konusmanin kadinlarda dogal bir
duygu oldugunu unutmayin. En 6nemlisi bu duyguyu sev-
dikleri ile gerceklestirmek istediklerini bilin. Esleri, sevgilile-
ri, en Ozel insanlarla yani sizinle yasamak istiyorlar. Sizin
i¢cin 6nemli ve degerli iseler o zaman bazi tekniklere ihtiyag
duyacaksimiz. Bunu erkek ve kadin olarak bilmekte yarar
var.

Simdi sahne aym, kurban roliindeki yorgun erkek sessiz-
ce kapmin 6ntinde bekliyor nefes alarak kapiy1 galiyor. Ka-
din sohbet agkiyla kosarak kapiy1 agiyor. Unutmayin, erkek
konusmazsa kadin kendini degersiz hissedecek, kadin konu-
sursa erkek “beni kimse anlamiyor” diyerek degersiz hisse-
decek.

Beyefendi sizin yorulma sebebiniz esinize daha iyi bir ge-
lecek sunmak igin degil mi? Oyleyse gelecek igin calisirken
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simdiyi nasil 1skalarsimiz? Esinizin biricik istegi sohbet, lGt-
fen siz de biraz isten kelime artirin. Orada iyi dinleyici olun,
bu kariyeriniz i¢in ¢ok yararh olur. Evdeki sohbet sadece aile
icindeki yagsam kalitenize degil, is ve sosyal yasaminiza da
etki edecek. Kagmayin, konusmay1 deneyin. Inanin bir siire
sonra aliskanhgmiz olacak. Gergekten fiziksel ve ruhsal ola-
rak cok yorgunsaniz aksam yemeginde ucu acik ve cevabi
uzun siirecek sorular sorun. ilgilendiginizi gostermek igin
her sorunun altina birka¢ soru daha gelistirin. Bakin size
istatistiki bilgi verdim. 184 dakika susmadan konusmaya
ihtiyaci olan biri ile berabersiniz su an. Her an birbirine ula-
sabilmek, evli olmak, sevgili olmak agkin sihri degil. Askin
biiyiisu sohbette sakli, Mevlana Celaleddin-i Rumi ile Semsi
Tebrizi arasinda 15 giin siiren sohbetleri diisiiniin. Uzun,
saghkli ve iz birakan bir iliski i¢in sorular gelistirin ve ken-
dini tekrarlamayan sohbetler igin biraz odaklanin. Konusma
ritmine, durusa, kelimelere, ses tonuna, nefese, alinan keyfe
odaklanin.

Unutmayin kadinlar sohbet arttikca erkegi ddillendirir-
ler.
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IKNA ODASI
Esinizin, sevgilinizin 24 saatini nasil gecirdigini 5 sayfa

yazin ve bunu tam olarak anlamis olup olmadigimzi partne-
rinize sorun. Ikna oyununu karsilikl olarak oynayabilirsiniz.
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Bakis Ac¢ilarina Saygi
Duyun

® nsanlar bir fotokopi makinesinden seri olarak {iretilme-
mistir. Cevre, egitim, kiiltiir, aile, deneyim gibi bir¢ok
faktor etkiledigi icin insanlarin aym olaya bakis agisi
farkliliklar gosterir. Ikna etmek istediginiz kisinin olay karsi-
sinda bu sekilde diisiinme nedenine ulasmalisiniz. Tknada
kritik gediginizi bu sekilde gelistirirsiniz.

Ornegin pazarlik yapmayi seven biri {iretim maliyetinizin
¢ok altinda bir teklifle size gelebilir. Bu fiyat size komik,
tartisilamaz gelebilir. Ancak ikna iletisimin siiresi i¢in bu
fiyati vermesinin altinda yatan nedene ulasmamz gerekir.
Gegmiste gercek degeri 500 TL eden bir iirtin ya da hizmete
3000 TL fiyat almis ve bunun fiyatim 750 TL'ye distiriip
kendini zafer kazanmis hissedebilir. Miisteriniz gegmis bir
pazarhkta 2250 TL karda oldugunu sandiginda elbette sizin-
le bu pazarlig: yapabilir. Iyi anlatabilmek igin iyi anlamalisi-
mz. Tiirk toplumu pazarlik yapma kiltiiri ile yetistirilmis-
tir. Pazarhk anlayisi ile ilgili bir anekdot paylasmak isterim.
Bir tamidigim stirekli aracimi tamir ettirdigi yere gider ve
basit bir islem yapilir. Arag sahibi borcunu sorar servis yetki-
lisi stirekli miisterisi oldugu igin istemez. Pazarlik refleksi
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gelismis arkadasim hemen tepki verir, daha ucuza olmaz m
diye sorar.

Cunki beynini pazarliga gore kodlamigtir. Mutlaka indi-
rim yapilmalidir.

ikna siirecinde sabirli ve anlamaya odaklanmalisiniz. Ne
hissediyor, boyle davranmasinin altinda yatan referanslari
neler, bunlara ulagsmalisiniz. Birgok anlamda bakis agis1 geli-
secektir. Bunlarin tamamina sayg: duymak gerekir.
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Hatalarina Sayg: Duyun

® nsanlarin hata yapma haklari olduguna saygi duymali-

yi1z. Ge¢misteki hatalari, kusurlar1 ve daha 6nemlisi yap-

tigimiz iyilikleri unutmaliyiz. Tiirklerle ikna iletigsimi
kurdugunuzda gegmise takili kalmaym. Gegmiste boyle
davranmigti, bunu gelecekte de yapabilir anlaminda dii-
stiinmeyin. Bu kendi igsel barigimiz i¢in de énemli. Bagkalari-
nin ya da kendi hatalarinizin agirhg: altinda ezilmeyin. Tek-
rarlanmadig siirece ders alinan hatalar yasamin 6gretmen-
leridir. Sirtimzda 50 kiloluk patates ¢uvali ile 6miir boyu yol
alamazsiniz. Insanlari kataloglara yerlestirip her olayda
gecmisteki olumsuz referanslar ile yasamak ac1 verir. Bunu
hissettiginizde sozlerinizle karginizdakine anlatmasamz da
bedeniniz parmak izi birakacaktir. Unutmayin beyinler ve
ruhlar sessizce konusurlar.

Ttrkier yargiladigimizi gozlerinizden hisseder. Yargiladi-
gmizda ya da yargilandiginizda ikna iletisimini saghkli yo-
netemezsiniz. Bugiin gidin gercekten yargiladigimiz1 diigiin-
diigiiniiz bir kisiden oziir dileyin. Samimi bir sekilde 6zrii-
niizii iletin. Saygr duydugunuzu gosterin ve o giinden sonra
davrarus degisikligini gozlemleyin.
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Hatalara gikar iligkileri ile degil kayitsiz sartsiz saygi gos-
termeliyiz. Diistiniin, tiim gozler sizi yargiliyor, nasil yasar-
dinmz?
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Tkna ve Profesyonellik

tirklerle is yaptigimzda profesyonelliginizi ve uz-

manliginizi hissettirin. Ister is yasaminizdaki uzman-

lik alanimz, isterseniz sosyal gevrenizdeki imajiniz
iknada sizin durusunuzu belirleyecektir. Birilerini ikna et-
mek isterseniz uzmanhginizi ve profesyonelliginizi baskalar
satmalidir. Siz 6zgiiveninizi miitevazih@in iginde saklayin.
Kusursuzluk taslamayin, “ben” kelimesini kullanmadan en
az 5 dakika konugmay1 6grenin.

insanlar sizin yeteneklerinizi sosyal medyadan, baska
uzmanlardan, baska insanlardan &grensin. Capraz satiga
ihtiyaciniz olacaktir. Bunun ic¢inde dogal olarak igbirligine
ihtiyaciniz vardir. Tiirklere uzmanhginizi siz pazarlarsaniz
degeriniz yeterince algilanmaz. O nedenle sizi pazarlayacak,
capraz satisimizi yapacak dostlar edinin. Siz de onlan lanse
edin.

Simdi distintin, diinyanin sayih bir beyin cerrahi yakini-
nizin ameliyatini yapacak. Beyin ameliyatlar1 konusunda
bilginiz yok. Operasyonu yapacak beyin cerrahi alanimin
saygin bir ismi. Bu kisinin soylediklerini tartisir misiniz?
Yoksa kabullenir misiniz? Elbette kabullenir insan. Simdi
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birini ikna etmek i¢in nasil algilandigimizi gérmeniz gerekir.
Oncelikle nasil algilanmak istiyorsunuz? Nasil algilaniyor-
sunuz? Vermek istediginiz mesaj ile alinan mesaji gormeniz
gerekir.

Profesyonelliginiz sorgulandiginda ikna iletisimin kalite-
niz diisecektir. Is, kariyer anlaminda profesyonelliginiz ik-
nada on planda olursa iligki ve sosyal gevre iknasinda 6z
imajiniz deger kazanmaktadir. Oz imaj iknasi olarak sunun
algilanmasi gerekiyor, kendinize ne kadar deger veriyorsu-
nuz? Kural basit, kendinize verdiginiz deger kadar degerli-
siniz. Ozgiiveninizi nasil kullamyorsunuz? Bunu kars: taraf
nasil algiliyor? Tiirkler kendilerine giivenmeyen insanlara
inanmazlar. Asin glivenen kisileri ukala olarak algilar ve is
yapmak istemezler. Denge kurmak gerekir.

lyi profesyoneller ikna siirecinde hakli gikmak, mutlu
olmak amaacayla tartismazlar. Nerede alttan alacaklarin,
nerede kural koyucu olacaklarin iyi bilirler. Ne kadar ¢ok
kuraliniz varsa o kadar ¢ok kumdan kaleniz var demektir.
Her gel git oldugunda kaleleriniz yikihr demektir. Higbir
kuralimiz, kirmizigizginiz yoksa kolay adam olursunuz. Sii-
rekli sorgulaymn, ilk tamstigimz insanlar sizinle nasil ilgi-
leniyor, ne kadar siire ayiriyor, iletisim nasil gelisiyor? Ora-
dan ne elde ediyorsunuz? Sizinle iletisim devam ediyor mu?
Daha sonra iletisim stiriiyor mu? Bunlara bakmalisiniz.

Profesyonelliginizi nasil hissettirebilirsiniz? Insanlarin
sizden farkli diistinmeleri i¢in ilham vermelisiniz. Dinleme,
empatik iletisim ve beden diliniz ile model olmalisiniz. An-
lattiklarimiz uygulamak ig¢in heyecan duymalhlar.

Profesyonellerin destek istemeleri, isbirligi i¢in yardim
almalari insanlar etkiler. O nedenle su sorulari sormalisiniz;

Tam olarak sizce ne yapmali?

Bana yardimar olur musunuz?

Sizce yapmak istedigim dogru mu?
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Siz olsaydiniz nasil davranirdimiz?

Profesyoneller birden sozlerine hayir diyerek baslamaz-
lar. Ciinkii ikna iletisiminde oldugunuz bir kisiye hayir de-
diginizde bu hayir kelimesi igsellestirilebilir. Yani iginde
bulundugunuz olay yerine kendisine hayir denildigi, ret
edildigi dustiniliir. O nedenle profesyoneller ikna iletisi-
minde “hayir” kelimesini kullanirken karsisindakini sorular
sorar ve st diizey empatik iletisim kurarlar.

Ornek;

—Bugtin benimle sinemaya gelir misin?

—Hayir, gelemem.

(Beni gercekten sevseydi deger verseydi hayir demezdi.
Ben onun igin 6nemli degilim)

Hayir yerine;

Seninle sinemaya gelmek gercekten ¢ok keyifli, bunu ¢ok
isterim. Zor bir sinavin olsaydin sen ne yapardin?

Burada empatik iletisim 6nemlidir. Clinkii ikna kisinin
diigiincesini giderek davranisini degistirmektir. Bagska bir
deyimle hem fikir olmasimi saglamaktir.
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IKNA ODASI

Zihninizdeki profesyonel imaji yazil hale getirir misiniz?
Profesyonellik ve siz haydi kendinizi anlatin.
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Iknanin Dili

imdi diistintin litfen. Sizi ikna edenlerin kullandig dil,
ses tonu, kelimeler ve icerik nasil olmali? Litfen dil

olarak sizi ikna edecek bes 6zelligi yazin.
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fkna dili “ben dili” olmamalidir. ikna iletisiminde dilini-
ze, kullandigimiz kelimelere ve beden dilinize ¢ok dikkat
ederler.

Ben olsaydim

Benim zamanimda

Bana gore

Benim fikrim

Ben merkezli mesajlarla karsinizdaki kisileri yeterince an-
lamadiginiz fark edilecektir. Evreni kendimizden ibaret ol-
dugunu diistinmeyelim. Evren bizim ¢evremizde donmtiyor.
Yasadigimiz siirece isbirligine ihtiyacimiz vardir. Ister esi-
nizle konusun, ister geng bir yonetici olun, isterseniz siyase-
tin zirvesinde olun. Ben dilini sadece sorumluluk almak igin
kullanin.

Hata bende

Oziir dilerim ben dyle yapmamaliydim.

Benim sorumlulugumda size nasil yardimai olabilirim?

Insanlar sizinle iletisim halindeyken 6zellikle bir ikna sii-
reci yonetiminde olaylara kendi inang, deger, beklenti ve
duygular ile bakar. Sizin bakis agimiz ¢ok giiven kazanma-
dan 6nemli olmaz. Ben dili ile iletisim kurdugunuzda ikna
hizimiz diser, ret edilirsiniz. O nedenle ben dili yerine biz
dilini kullanmahyiz. Bunun igin egzersiz yapmalisiniz. Alin
karsiniza birkag kisi ben kelimesini kullanmadan 6nce 5 da-
kika sonra 10-20-30 dakika konugun. Unutmayin diliniz sizi
ele verir!

ikna dilinde kesinlik ve netlik cok onemlidir. Birini ikna
etmek icin sizin o konu hakkinda netlesmis olmamz gerek-
mektedir. O nedenle netlik icermeyen kelimeleri beyniniz-
den atin.

Kesgke

Evet ama

Belki



Galiba

Bakariz

Olursa

Gibi netlik icermeyen kelimeler ve belirsiz tamimlamalar-
la kimseyi ikna edemeyiz. Kelimeler &lgtilebilir ve net olma-
Ir. Ikna dilinde énemli bir kavramda anlattiklarinizin tarihle-
ri olmali. Ikna ederken tarih vermeli ve almalisiniz.

Ayrica uzun ciimleler kurmayin. 11-13 kelimelik ciimle-
ler idealdir. Uzun ctimlelerin anlasilmasi zordur. Birini ikna
ederken sadeligin giiciinden yararlanin. Bunu saglamak igin
¢ok okumali, karsimzdaki kisinin dilini bilmelisiniz. Tabi ki
bilingaltina yollayacaginiz kelimeler icin hipnotik dil kalipla-
1 kullanmalisiniz.

Espriler kullanabilirsiniz ancak bunun dozunu iyi ayarla-
yin. Karsimzdakinin anlayacag diizeyde tutun. Stirekli zayif
gordiigiiniiz birisi, 6zellikle bir zaafi ile dalga gegerseniz
insanlar sizin 6zglven sorunlan yasadigimizi distniirler.
Kendisi ile alay eden insanlar neseli, keyifli ve enerjik olarak
diistintiliir.

ikna iletisiminde argo kelimeler kullanmaymn. Argo ve
kiifiir ozgiirliik degildir. Karsinizdakinin diline yakin olun.
Argo ve kiifiir kullaniyorsa siz bunu tercih etmeyin.

Ayrica kargimizdakinin anlamayacagi mesleki terimler
kullanmayin. Ciimlenin igindeki kelimeyi anlamadiklar
zaman so0z kesmemek ya da bilmedigi diistiniilmesin diye
sormazlar. O kelimede takilip biitiint kacirirlar. Bu da hem
iletisime hem de ikna iligkisine zarar verir.

Anlamadiklari yerlerde kirict oimamak gerekir.

“Anlayabildiniz mi?” yerine “yeterince anlatabildim
mi?”.

Iknada iletisimi kesintiye ugratan en énemli detay empati
kalitesizligidir. Herkes anlar, 6nemli olan i¢inde bulundugu
durumu dogru anlamak ve anlatmaktir.
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Tiirkler biri bir olay anlathginda desteklemek ya da soh-
bete dahil olmak i¢in aynmi konuda kendilerine ait 6rnek ve
anekdotlari anlatmay1 severler.

Ailenin tek ¢cocugu Giiney Dogu’ya askere gidecektir. Ya-
kin gevresi, komsular1 ugurlamaya gelir. Sohbet oradan bu-
raya gider biri ¢ikar;

Bizim halaoglu da orada askerlik yapti. Catismada bir ar-
kadas1 yaninda sehit oldu. Kendisi iki ay sonra mayina basip
gazi olarak dondii.

Ne yapt, sohbet etti. Kendi ¢ocugu olmadig i¢in empati
yapamadi. Sadece konustu. Hi¢ gelmeseydi kesinlikle daha
yararh olacakti.

Babam kanser hastasiyd: ve hastaneye siirekli ziyaretgile-
rimiz geliyordu. Hepsi ¢ok iyi niyetlilerdi. Derdimizi pay-
lasmak icin geliyorlardi. Aamiz1 hafifletmek ve yanimizda
olmak istiyorlardi. Empati yapamayanlar ge¢misteki kanser-
li yakin tamdiklar konusunu agiyor, ne kadar yasadiklarim
hatta nasil oldiiklerini anlatiyorlardi. Babamin 36 giinliik
zorlu hastane giinlerini sadece yasayanlar anlayabilir. $imdi
bir hasta gordiigiimde yapabildigim en iyi maskeleri takip
giilen adami oynamak. Sadece birkag¢ dakika mutlu etmek ve
sessizce oradan ayrilirken tekrar gelecegimize s6z vermek
oluyor. Geldigimde gorememek ya da gelememek ihtimali
olsa da...

Empati yapabilmek icin her olay: ayr1 yasamis olmamiz
gerekmiyor. Anlamaya calismak ve insanlarn degisimini
okumak gerekiyor. Kosulsuz kabul ve sayg iste burada isi-
mize yariyor. Anlamak, kabul etmek, saygi duymak, yanin-
da yol almak. Sadece eslik etmek gerekiyor. Bu ozellikler
gelistiginde profesyonel is yasaminda, 6zel yasamda ve sos-
yal alanda ikna giiciiniiz artacaktir. Ciinkii insan bir biitiin-
diir. Profesyonel yasamda ¢ok iyi dinleyiciyim, evde degi-
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lim, evde iletisim sihirbaziyim, is yerinde g¢ekingenim de-
nilmez. Hayat biitiin olarak yasarnur.
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IKNA ODASI

Empati yeteneginizi miikemmel kullanmak i¢in ne yapa-
bilirsiniz?
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Konusurken Tiirkleri Takdir
Edin

Bagkalarinda gordiigiintiz fiziksel, zihinsel, ruhsal ve
sosyal 20 olumlu 6zelligi yazar misin?



insanlarin takdir ettiginizde iletisimin siirmesini saglarsi-
niz. Size ilgi duymas: ve iletisim halinde kalmasi demektir.
Diinyanin her tilkesinde her insan takdir edilmekten hosla-
nur. Tiirkler ise ¢ok daha fazla hoglanirlar. Ciinkii yetistiril-
me tarzi ile ilgili olarak Tiirk insamu ¢ok takdir edilerek bii-
yiitiilmemistir. Bir Tiirk ¢ocugu 18 yasina gelinceye kadar
ortalama bir milyon kez sen yapamazsin, dur, sus, bekle
mesaji alir. Sadece elli bin kez desteklenir. Bu mesaj anne,
baba ile baslar, 6gretmen, ¢evre, TV ile devam eder. Ortala-
masi boyle olan bir toplumun sefkat ve onaylanmaya her
zaman ihtiyaci olmaktadir. Bu anlayisla yetistirilmis anne ve
babalarm buyiik ¢ogunlugu da ¢ocuklart ayn1 olmasin diye
hi¢ hak etmedikleri 6vgii, takdir duygularm ¢ocuklara ytik-
lemektedir. O zaman da g¢ocuklar bocalamaktadir. Siz ikna
iletisiminde dogru gozlemler yaparak dogru takdir duygula-
n yiikleyin.

1.60 boyunda 130 kilo bir kadimi takdir etmek isterseniz
ne yaparsiniz?

Oncelikle bu kadina sisman oldugunu soylerseniz kag
dakika iletisimde kalabilirsiniz? Gergekten boyle kadinlarin
yuzleri giizel oluyor. Bunu soyleyebilirsiniz. Eger sismanhk-
tan konu agilmadiysa sizin agmaniza gerek yoktur. Inann
sisman esprilerinin tamamimi duymuslardir, hatirlatmaniza
gerek olmaz. Duymak istedigi enerjisi, ritmi, nesesidir. Hat-
ta sismanlar1 daha saglikhi olduklarina dair akademik agik-
lamalar hoglarina gider. Unutmayin yasam sadece fiziksel
gortintiiden ibaret degildir.
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FIZIKSEL YASAM
RUHSAL YASAM
SOSYAL YASAM
ZIHINSEL YASAM

Biz bu dort boyutta yasiyoruz. Hepsindeki giizellikleri
kesfetmek gerekiyor. Ikna iletisiminde olumluluk odakls
olmaliyiz. Suglayici dil kullanmamaliyiz. Insanlar iliskilerin-
de yanhshiklar: anlatmak igin isaret parmag ile karsisindaki-
leri gosterirken diger {i¢ parmagin kendilerini gosterdigini
unuturlar.

Beni anlamiyorsun!

Beni yanhs anhiyorsun, beni anlamiyorsun ifadeleri yerine
kendimi dogru ifade etmek isterim, kendimi anlatabiliyor
muyum, diyebilmeliyiz. Bagskalarim sucladigimizda karsi-
mizdaki insanlar mesajin igeriginden ¢ok bizim tavrimizla
ilgilenirler ve bizi beyinlerinde bir yerde konumlandirirlar.

Kavgaci

Sorunlu

Agresif

Itici

gibi algilanmak da bizim elimizde ya da;

Sorun ¢ozen

Negeli

lkna ustasi

Baski altinda da ikna eden biri olup olmadiginiz1 gérme-
lisiniz. Ikna kaliteniz i¢in duygu yogunlugunda nasil dav-
randigimizi iyi bilin. Nasil algilanmak ve tamnmak istiyor-
sunuz buna karar verin.

Bir sorun, itiraz ya da istenmedik bir anda aslinda insan-
lar karsilarindaki ile tartismaz, kendileri ile tartisirlar. Geg-
mis referanslar, olaylar ve filtreler devrededir. O nedenle
sorunla kargilastiginizda sandvic teknigini kullanin.

Olumsuz bir mesaj aktarmak istediginizde sikinti, sorun
ve rahatsiz eden konuyla baslangic yapmayin. Dile getirmek
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istediginiz mesaj oncesinde sandvigin tst dilimi olarak tak-
dir edin, begeninizi gosterin. Bunu samimi yapmn. Bunun
icin iletisim halinde oldugunuz herkese ait takdir edilecek
konular1 arayip bulmahisiniz. Sonra sorunu aktarin. Bunu
yaparken “ve” baglaci, “fakat”, “ama”, “buna ragmen” gibi
kelimeleri kullanmayin. Eger bunlari kullanarak devam edi-
yorsaniz, inamn ilk énce soyledikleriniz tamamen yalandir.
Siz bile inanmiyorsunuz demektir. Bu kelimeler iki climle
arasinda kullanmiyorsa bilingaltina “hazir ol, tehlike geliyor”
mesajt iletilmektedir. Ornek olarak biri size “seni gok seviyo-
rum ama bu yaptiklarin dogru degil” derse bu sevgiyi nasil
algilarsiniz? Ya da “tiim yaptiklarina ragmen seni affediyo-
rum” derse ne hissedersiniz?

ikna siirecinde kelimeler sihirlidir. O nedenle kelimeler
ile kelimelerin altinda yatan gergekleri iyi okumak gerekir.
Baglaclarin kullanilma yeri bunu ifade etmede bilincalti me-
sajlarinizi iletir. Sandvigin arasina vermek istediginiz mesaj
aktarin sonra da sandvigin ikinci dilimini bir takdir, onay-
lama mesaji ile kapatabiliriz. Olumlu bir sekilde fikrinizi
arada aktarmalisiniz. Bunu yaphgimz da karsimizdaki kisi-
nin sindirimi kolay olacaktir. Sizi sadece suglayici olarak
gormeyecek, ¢dziim odakli oldugunuzu anlayacaktir.

Anne-baba, anne-baba-cocuk, 6gretmen-6grenci, ast-iist,
arkadaglar arasi iletisimde sandvi¢ teknigi kullanilmalidir.
Birkag¢ ornek ile teknigi paylasalim.

Cocugunuz ders ¢alismiyor ve siz ¢ocugunuzun iizerine
gidiyorsunuz. Neden dersini g¢alismiyorsun, arkadaslarin
hepsi seni gecti, beni rezil ediyorsun, diyerek bir giris yapti-
niz. Sizce ne olacak, ¢ocugunuz kosarak, askla derse oturup
ogrenim hayati boyunca basarilardan basarilara mi kosacak?
Elbette hayir, degersiz, 6nemsiz oldugunu annesinin mutlu
olmasinin nota bagh oldugunu diisiinecek. Basarisiz oldu-
gunda yaminda kimse olmayacagim igsellestirecek.
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Simdi sandvi¢ teknigi ile olaya tekrar bakalim.

Hayatim seninle konugmak istiyorum ne zaman uygun
olursun? (Sana zaman ayiriyorum, tistelik bu zaman 6zgiir-
ce sen belirleyeceksin mesaji ile birlikte ne iizerine konusula-
cak meraki var. Algilamasi igin siire de tanimiyor)

Zaman kararlastirildi, konugsmaya bashyorsunuz. “Haya-
tim, birinci donem matematik dersinden 96 almistin, nasil
mutlu oldugumu paylasmak istiyorum. Bizim evimizde bir
matematik dahisi oldugunu diisiiniiyorum. Biliyor musun,
matematik zekasi iyi olanlar yasamlarinda daha basarili olu-
yorlar. Bundan baban da ben de ¢ok mutluyuz. Bunu yasat-
tigin igin tesekkiirler. Bunu bize her zaman yasatacagim
biliyoruz. Tathm, bu arada derslerinde diistisler oldugunu
gozlemliyoruz. Bu konuda yapmamuzi istedigin bir konu var
mu? Istersen eski basarilarimi tekrarlayacagina inaniyorum.
Derslerine odaklanman igin senden ricamiz programim goz-
den gecirmen. Bunu tekrar basaracagina eminim. Kendi ba-
sarllarma yenisi katacaksin. Derse odaklandiginda neler
yapacagini sen de biliyorsun. Seni seviyor ve giiveniyoruz.”

Diger ornegimiz;

Satig goriismesindesiniz, miisteriniz fiyati begenmiyor.
Siz de triinii o fiyattan satmak istiyorsunuz. Siz “bu fiyata
satiyoruz, bizim yapacagimiz bu kadar,” diyerek goriismeyi
sonlandirabilir ya da sandvi¢ teknigini kullanabilirsiniz.
Ikna iletisiminde bu teknik 6nemlidir.

“Sizinle uzun donemdir galisiyoruz, sayenizde sirketimiz
onemli satislar gerceklestirdi. Sirketim ve kendi adima te-
sekkiirler. Ustelik 6deme ve diger detaylarda da kurum ola-
rak iyi bir durus sergilediniz. Simdi sunu séylemek isterim,
verdigimiz fiyat bizim sinirlarimizi zorlayan bir fiyat. Bu
konuda size bundan fazlasim1 yapmak ¢ok isterdim. Elimiz-
deki tiim olanaklar bunlar. Sizinle uzun soluklu projelerde
calismaktan her zaman keyif aliyoruz. Cilinkii siz satis tara-
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fin1 da cok iyi anlayan bir yoneticisiniz. Anlayisiniz igin te-
sekkiirler.”

Tiirkleri ikna ederken temsil yeteneklerini ¢ok iyi bilmek
gerekir. Tiirk insan1 dokunsal, gorsel agirliklidir. Tkna dilini
temsil yetenekleri ile biitiinlestirmelisiniz. Dokunsal, gorsel,
isitsel hangi temsil sistemi agirliktaysa buna gore iletisim
kurmalisiniz. Temsil sistemlerini kitabin ilerleyen boliimle-
rinde detayli olarak sizlerle paylasiyoruz.

Olumlu konusmanin ikna dili i¢in énemli oldugunu bu
kitapta yiizlerce kez okuyacaksiniz. Olumlama evrene bir
mesaj iletmektir. Bazen riiyalarin olumlu yorumlanmasi bile
evrene bir mesajdir. O nedenle Tiirkler riiya anlatirken hayir
olsun derler. Hayra yormaktir bu.

Padigah bir giin riiyasinda tiim diglerinin dokildiagiini
yemek yiyemez hale geldigi goriir. Sikinti iginde uyarur.
Vezirini ¢agirtip sarayin riiya tabircisinin huzura getirilme-
sini buyurur. Uyku sersemi riiya tabircisi hemen huzura
almir. Padisah riiyasim anlatir.

Tabirci bagi utana sikila “serdir padisahim”. Yazik ki ya-
kinda tiim yakinlariniz gézlerinizin oniinde birer birer 6liip
yapayalmz kalacaksiniz der.

Bir anda sessizlik olur ve ardindan Padisah patlar; tez
atin sunu zindana, felaket habercisi olmak neymis gorstin,
der.

Tabirci basi zindana atilir. Padisahin cani sikkindir. He-
men bagka tabirci aranir ve bulunup huzura getirilir. Padi-
sah riiyasim anlatir, hayir midir, ser midir, diye sorar.

Tabirci biraz diiglintir ve gultimser, hayirdir padisahim,
der.

Uzun yasayacaginiza ve iilkemizi uzun yillar yonetecegi-
nize delalet eder, der.

Padisah mutludur, rahat nefes alir ve tabirciye iki kese al-
tin verilmesini ve sarayda tabirci basi olarak hazirlanmasim
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ister. Aslinda ikisi de ayni anlami soylediler. Ikisi de dogru-
yu sOylemisti, biri zindana gitti, digeri saraya geldi. Olumlu
kelimeler iknada bu anlamda 6nemlidir.

Ne soylediginiz kadar nasil soylediginiz de 6nemlidir.

Peki, ikna dilinin bilingaltina hitap etmesi, hipnotik olma-
s1, ok giiglii sorularla degisim saglamasi icin neler yapmali-
y1z? Oncelikle dilinizi gelistirin. Giinliik hayatinda 300 keli-
me ile konusan biri 10000 kelime ile konusan birini ikna et-
mesi kolay degildir. O nedenle diliniz zenginlesmeli. Gorsel,
dokunsal ve isitsel insanlarin konusmalari farkhdir bunlarn
bilmek ve onlara gére durum almak gerekir.

Kelime hazinesi disinda konusma hizi1 da énemlidir. Bir
Tiirk dakikada ortalama 125-175 kelime arasi konusur. Sim-
di karginizdaki kiginin konugma hizina gore yavas konusur-
saniz sikarsimiz, hizhh konusursaniz anlama giigliigii geker.
Bakin, karsimzdaki kisi gorselse anlattiklarimizi fotograf
haline getirecek kelimeler ve ritim yakalamalisiniz. Isitselse
kelimelerin tonlamasi, ses perdesi, hiz1 ve tutkusunu takip
edecektir. Dokunsal ise konustuklariniza dokunmak somut-
lagtirmak isteyecektir. Sizde buna goére davranmalisiniz.

O nedenle hazirhikh olmalisimiz. Tim olasihklan kurgu-
lamahsiniz. Girig, gelisme, sonug¢ ve konugma iginde ritim
yikselmesi ve takip edilmesini saglamak gerekir. Dogacla-
ma bir profesyonellik yetenegi olsa da siz dersinize ¢aligin.

5N

Ne

Nerede

Ne zaman

Nasil

Neden

1K

Kim

Sorularina yanitlariniz hazir olmalhidir. Bu sorulardan alt
sorular ¢ikartip bunlar da yanitlamalisiniz. Ikna iletisgiminde
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dogru duyguyu yakalamali ve dogru duygu transfer edilme-
lidir.
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IKNA ODASI
Bir gazeteci ve isadami rehin alindi. Kafasinda silah daya-

i, simdi saldirgam sizin ikna etmeniz gerekir. Haydi, ne
yapabilirsiniz?
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Ikna Dilinde Tonlama:

es tonunuz iknanin sihridir. Bir anne ¢ocuguna oyle
bir ses tonu ile adim soyler ki, ¢cocuk her geyi anlar.
Ses tonu sizin parmak iziniz gibidir.
Sosyal sinifinizi
Nereli oldugunuzu
O anki duygularimzi
Fiziksel durumunuzu
Diger insanlara kars: tavrimzi aktarir. fkna iletisimi igin
ses, diksiyon, tonlama tizerine egitimler almali ve egzersizler
yapmalisiniz. Ses tonunuz siirekli yumusak ise karginizdaki-
lerce gtiven eksikligi olarak algilamir. Stirekli sert bir ses tonu
iletisime zarar verir. Ses tonunuzun Kkalitesi icin bir ses ko-
cundan egitim alabilirsiniz. Size kogunuz ses tonu, ses diize-
y1, frekansi ve ritmi konusunda yardimar olacaktir. Konu-
surken derin nefes alirsaniz ses giicliniizti artirabilirsiniz. Bir
nefes kogu ile yapacagimz calismalar sizin konusma ve ton-
lamaniza da ¢ok yardimar olacaktir. Bu yatirimlar ne kadar
erken yaparsaniz 0grendikleriniz o kadar erken aliskanhkla-
ra donustir. Bu ahskanliklar sizin ikna donaniminiz olacak-
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tir. Ornegin ses tonunuz aliskanhk geregi sadece ciimle so-
nunda yiikseliyorsa bu soru gibi algilanacaktir. Neyi anlat-
mak istediginizi bilin ve ses tonunuzu ona gore kullanmn.
“Seni ¢ok seviyorum” ciimlesinde hangi kelimeye vurgu
yapmaniz gerekiyor? Eger karsimizdakini ikna etmek istiyor-
saniz, “seni” kelimesi lizerinde durmak gerekiyor. Burada
ozel olan “sen” kelimesidir. Genelde ¢ok kelimesi tizerinde
tonlama artirilir. Oysa once sen sonra sevmek kelimesi
onemlidir. Tonlama sizin i¢ sesinizin ve i¢giidiintiziin yan-
simasidir. Tirk insammmin onsezileri inamilmaz giicliidir.
Sizin tonlamamzdan sozlerinizin samimiyetini anlarlar. O
nedenle igsesinizi dinleyin. Kaydedin, sonra tizerinde notlar
alin. Kaydettiklerinizi 15-20 giin sonra tekrar dinleyin, me-
sajlarinizi takip edin. Gelistirmeniz gerekenler {izerinde cali-
sin. Unutmayin heyecan transferi i¢in en 6nemli aracimiz ses
tonunuz ve beden diliniz.
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Heyecan Transferi

® kna bir kimyasal reaksiyondur. Tknada isimiz énce heye-
can duymak sonra bu heyecam karsimizdaki Kkisilere
aktarmaktir. Yaptiginiz iste heyecanimizi once kalbinizle
hissedin. Bedeniniz bundan etkilensin. Heyecan duyulma-
van is basarilamaz. Heyecan duyarak yapilan islerde Tiirk
insan her zaman basariy1 yakalamistir. Canakkale savaslar
bu tlkenin heyecan transferidir. 250 bin kisi vatan, din, na-
mus ve onur i¢in duyduklar: heyecanla canlarini vermistir.
Bu cografya heyecanin ne demek oldugunu iyi bilir. Seyit
Onbas1 276 kilo topu sirtinda bu heyecanla tagiyip savasin
kaderini degistirmistir. Heyecandir sizi gece yatakta uyut-
madan dondiiren. Heyecandir sizi sabah yataktan firlatan.
Birilerine heyecan transfer etmek isterseniz ona fayday:
¢ok iyi anlatmalisiniz. insanlar “ bana faydasi ne?” sorusuna
cevap ararlar. Heyecanlandirmak istiyorsaniz simdi ile gele-
cek arasindaki bosluklar1 doldurmaniz gereklidir. Insanlar
gelecek kaygisi duyarlar bu saygi ve stres bu giinii yonetme-
lerine engel olur. Insanlar ge¢mis kaygilarini referans alarak
bugiin ve gelecek icin heyecanlarin yitirirler. Iste kendi so-
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runlarim kendi bakis agilar ile degistiremeyen, aym davra-
nislart sergileyen insanlara heyecan transfer edilmelidir.
Rutine diisen, kendini tekrarlayan insanlarin kalic i¢sel mo-
tivasyona ulagsmalarim saglayin. Digsal motivasyonun etkisi
72 saattir. Kendi kaynaklarin1 bulmasini saglaym. Bunu giic-
lii gozlem, gliglii analiz, giliglii rica ve gliglii sorularla yapa-
bilirsiniz. Bu kogluk teknigidir. Heyecan transferinde kogluk
yeteneklere odaklanmalisimz. Tirkleri ikna etmek istiyorsa-
niz kogluk egitimi almali ve egzersiz yapmalisimiz.

Insanlarda mutluluk, heyecan ve zindelik veren madde
serotonindir. FEksikliginde depresyon, yorgunluk, sikilgan
bir ruh hali goriiliir. Beyinde serotonin salindiginda kan
damarlar kasilarak daralir, serotonin diizeyi diistiikge ge-
nigler. Insanlar beyninin mutluluk, zindelik ve heyecan
duymasimi kelimelerinizle saglayabilirsiniz. Soyleyeceginiz
birkag kelime, atacagimz bir mesaj, yollayacagimz bir hedi-
ye, gelecege yonelik bir hedef bunlar1 yapabilir.

Endorfin mutluluk hormonu olarak biliriz. Dogal agn ke-
sici, dogal uyusturucu olarak bilinir. Bir darbe, yaralanma
sonucu hissedilen aciy: ileten sinyallerin notralize etmesi
sonucu acty1 en aza indirger. Uykusuzluk, depresyon, stres,
asirt heyecan hallerinde salgilanan bir hormondur. Asik
olundugunda bol miktarda salgilanan bir hormondur. Seks
ve orgazm sirasinda salimmu artar. Morfinden 20 kat daha
gliglidiir. $Simdi bu kadar gtiglii bir hormona ulagma konu-
sunda insanlan ikna edecek yeteneklerinizin farkina varma-
lisimiz?

Bunu sizin ikna giiclinlizde yapabilir. Sozler ve davransg-
larinizla bu hormonlarin etkisini saglarsimiz. Sizin heyecan
diizeyiniz arttiginda bu hormon dengesindeki olumlu degi-
simi karg tarafta hisseder. Boylece harekete ge¢meleri sagla-
nir. Fiziksel ve zihinsel yorgunluklar karsisinda daha daya-
nikl olurlar.
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IKNA ODASI

Sizce ¢ocuklar kurallar1 olmayan her seye evet diyen in-
sanlar1 nasil kesfeder?

Hayir diyebilme konusunda kendinizi nasil ikna edebilir-
siniz?
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Esitlik, Esitlik midir?

izce esitlik nedir? Esitlik biitiin insanlara aym dav-
S ranmak midir?

Bu olanaksiz ve kimsenin yapamayacag) bir kavram-
dir. Herkes esit olsayd: tek tip insan olmas: gerekirdi. Her-
kes esit olmadigina gore herkese esit davranmakta esitsizlik
demektir. Her toplant1 ve soylemde adalet, esitlik anlatilir ve
bu konuda sozler verilir.

Simdi sirkette ¢alisan iki kisiye izin verirken bile egit dav-
ranamayiz. Ge¢gmisteki davrarislari, bu giin yaptiklar, sirke-
te ne kadar ait oldugu, performansi, ikili iligkileri, izin iste-
me tarzi, ikna yetenekleri gibi bir¢ok kavram gozden gegiri-
lir. Esitlik verilen bir hak degil aksine elde edilen bir haktir.
O nedenle ikna iletisimine girdiginizde, yeni insanlar tani-
diginizda size de esit davranilmasim beklemeyin. Kiigiik
farklarla bile esitlik ayrimlarini kazanir ya da kaybedersiniz.
insanlar sizi hi¢ tanimadiklar: anda bile esit davranmazlar.
Isminizden, dogdugunuz sehirden, yasadiginiz sehirden,
bindiginiz arag, oturdugunuz semt, ¢alishginiz sirket, tani-
diklarinizdan, yasiniz, cinsiyetinizden, tiye oldugunuz der-
neklere, yaptiklariniza kadar yiizlerce veri ile sizi yargilarlar.
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Farkinda olmadan beyinlerinde adimiza dosya agarlar. Bu
dosyalara gore degerlendirme yaparlar. Ardindan tanisma-
larindaki ilk 7 saniyede dosyalar netlestirirler ve bunu kolay
degistiremezsiniz. O nedenle kitabimiz icinde ilk 7 saniyeyi
isledik. Tkna iletisiminde karsimizdaki kisinin goziinde daha
iyi yer edinmek igin ilk algi1 ¢cok 6énemli ve duygu yonetimi
ile bunu gelistirebilirsiniz.

Aslinda bizler de esit davranmayiz. Egit davranmak bize
bir ahlaki deger olarak ogretilmistir. Bilincalimizda sorgu-
lanmadan yasamaktadir. Esitlik ve adalet kavramlan yan
yana kullanilmistir. Herkese esit davranmak esitsizliktir.
Hosunuza gitmeyebilir, yine de sistemi anlatayim. Bankada
5 milyon TL'si olan kisi ile 50 TL’si olan kisiye tiim bankalar
esit hizmet verdigini soyler. Burada “herkes esittir” sadece
slogan olarak kullanilir. 50 TL’si olan 20.000 TL kredi kul-
lanmak istediginde ipotek, kefil, maas, bordro gibi birgok
teminat istenir. 5 milyon TL’si olan bunu bir telefonda halle-
der. Bu ¢ok normaldir. Clinkii bankalarin sistemini biz de
yapiyoruz. Giiven bankasindaki kredisine gore deger ve
yargi filtrelerinden gegiriyoruz.

Bunu bilingaltimiza iyi anlattigimizda elde edecegimiz
kavramlar olacaktir. Bunlarin baginda insanlar kendi deger
yargilarina gore senin hakkinda karar verebilirler. Bu olum-
suz ya da olumlu 6n yarg: olabilir. Bunun diginda sizden
aldiklan sinyallerle size not verirler. Bu notlar1 da kolay
giincellemezler. Aldiklar: kararlarin arkasinda durma, ken-
dilerini hakh gikarma egilimleri vardir. O nedenle 6z imaji-
niz1 iyi tasarlayip alacaginizi notu artirmak elinizdedir. Buna
giyim, iletisim tarzi, ikna yetenekleriniz, gecmiste yaptikla-
riniz, soylemleriniz, hedefleriniz gibi bir¢ok kavram notlari-
niz1 degistirecektir. Kendimizi gelistirdigimizde, kendimize
yatinm yaphgmizda insanlann bize davramsglan pozitif
degisim gosterecektir.
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IKNA ODASI

Herkese esit davrandiginiz bir giin kendinizi nasil hisse-
dersiniz?
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Fatih Terim’in Ikna Giicii

bagarilara imza atan bir teknik adam. italya’da takim
calishrmus bir Tiirk. Bu kitaba Fatih Terim’i bir ikna
ornegi olarak almamin sebepleri var. Oncelikle sicak Adana
bélgesinin tiim ozelliklerini tagiyor. Insanlardan korkarak
iletisime ge¢cmiyor. Samimiyet ve yakinhigimi kullanihir mu
diye yaklagim gostermiyor. Dogal ve samimi davraniyor.
Kesinlikle tutarhlik en 6nemli 6zelligi, kendi kurallarmi
kendi bozmuyor. Yoneticilere, futbolculara karsi tutarh.
Davranislarinda siirpriz yok. Basariya tek basina sahiplen-
miyor, basariy1 paylasiyor. Basarida “biz” dilini kullaniyor.
Basarisizlik karsisinda “ben” dilini kullamiyor. Fatura adresi
olarak kendini gosteriyor. Teknik adamlik yasaminda bugii-
ne kadar “basit savunma hatalar1 yiiziinden mag kaybettik”
basitligi yapmadi. Oyuncularina zor gilinlerde sahipleniyor.

Fatih Terim Tiirk Milli Takimi ve Galatasaray ile biiyiik

ikna yetenekleri ¢ok gelismis. Oyuncular Galatasaray kadar
Fatih Terim’i tercih ediyor. Oyuncu Terim ile para konus-
muyor. Fatih Terim bu ikna yetenekleri sayesinde Galatasa-
ray’a 20 milyon dolar paray: transfer siirecinde kazandirdi.
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Avrupali ya da Tirk, ylizlerce oyuncu Galatasaray ve Fatih
Terim’in hedeflerini bildigi i¢in para ikinci planda kald:.

Terim entelektiiel sermayesine siirekli yatirrm yapiyor. 40
yasindan sonra Ingilizce, 50 yasinda Italyanca 6grendi. Sii-
rekli arastiriyor ve kendini yeniliyor. Sagladig otorite ile
oyuncu secimi, taktik anlayis1 Tiirkiye'de en az sorgulanan
teknik adam. Futbolda bunu basarmak ve yillarca siirdiir-
mek igin ¢ok Ozel ikna yetenegi gerekir. Ciinkii Tirkler en
iyi futbolu bildiklerini diistiniir ve konusurlar.

Fatih Terim’in iknada en 6nemli 6zelligi netliktir. Eylem-
leri ile soylemleri aymdir. Kimseye sinsi davranmaz. Bu rol
model durusu ile Tiirk futbolunda yerini almigtir.
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IKNA ODASI

Bir sirkette CEO olsaydiniz Fatih Terim’in hangi 6zellik-
lerini kullanmak isterdiniz?
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IKNA ODASI

Galatasaray teknik direktorii olsaydimiz oyuncularimizi
nasil ikna ederdiniz?
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AKUT Nasil Ikna Ediyor?

® nsan hayatina saygi duyma ve deger vermek. Iste

AKUT'un slogant...

Cumartesiyi pazara baglayan gece sicacik yatagmizda
yatiyorsunuz. Sabah gtizel bir kahvalti yapacaksiniz, sevdik-
lerinizle birlikte. Gazeteleri alip tim yazarlan keyifle okuma
planimiz var. Kahvalti sonras: Tiirk kahvesi esliginde pazar
tembelligi ile planladiniz. Buraya kadari hepimiz yapabiliriz.
Eger AKUT tiyesi iseniz telefonunuz 24 saat kapatmayacak-
siiz. Bu planla uyudugunuz gece saat 03.00'de tanimadig-
niz insanlarin yasadig: bir sehirde deprem olur.

Telefonunuz ¢alar ve toplanma merkezine ¢agrilirsimz.
Her saniye yasam ile 6liim arasinda git geldir. Siz evinizdeki
kahvaltiy1 glinlerce unutursunuz. Deprem bélgesinde “se-
simi duyan var m1?” diye bagirirsiniz. Oyle hassas calisirsi-
miz ki bir elmasi igler gibi islersiniz goguk boigesini. Kurtar-
ma isi profesyonel igidir. Sessizlik, sabir, direng ister. Zaman
en biiyiik rakibinizdir. Bir slire sonra gozyaslarina, bagirisla-
ra aligirsimiz. Oliimiin dayamilmaz kokusu siner {izerinize,
onlarca amator, kriz ¢ikaran kriz masalar ile ugrasirsiniz.
Medya sizi kahraman yapmanin pesindedir, siz bir canlya
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ulasmanin. Sormazsiniz kendinize burada ne isim var diye.
Bilirsiniz, hayata saygi duymak ve deger vermek kutsaldir.

Operasyonda degilseniz, lojistik destek verirsiniz, eliniz-
den ne gelirse yaninda olursunuz AKUT ailesinin. Bir yagam
sekline dontistir eylemleriniz. Yaptiklarimzin karsih@ sade-
ce duygulardadir. Peki, AKUT sizce insanlar1 nasil ikna edi-
yor?

Nasuh Mahruki gibi basarili bir rol modelin olmasi
Seffaflik

Bagsarma duygusunu tatmin edecek alan

Ulkenin en énemli Arama Kurtarma Dernegi olmast
Gegmisteki basar: ve referanslari

Gelecek vizyonu

Takimdashk

Disiplin

Kaliteli iletisim kanallar

0. Ulke insaninin duydugu sayg.

Oy B S I B

e gl = o
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IKNA ODASI

Nasuh Mahruki siz olsaydiniz Akut tiyesi olmak igin in-
sanlar1 daha farkh nasil ikna ederdiniz?
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® nsan bedeninde her hareket anlam yiikludiir. Eller, ayak-
lar, yliz, jest, mimikler, gozler, goz bebekleri iyi okunma-
hdir. Kendimize gosterdigimiz 6zen, 6zensizlik hepsi
mesaj tagir. Duygular bedene yansir. Beden bu mesajlar
digar1 aktarir.

Beden dili bilgi akis1 basladiginda sinyaller yollar. Bu bil-
gi akig1 bagkalar ile oldugu gibi kendimizle de saglanabilir.
Olumsuz ya da olumlu bir durum aklimiza geldiginde akis
baglamustir. Birinden aldiginiz bir sms veya mail beden dili-
nize yansir. Tirkler cogskularim ve tiztintilerini hizh tepki-
lerle ifade ederler. Birini ikna etmek igin en iyi ipucunu be-
den dilinden aliriz. Yapmamiz gereken mesajlan yargilama-
dan anlamaya g¢alismak. Dogru anlayip anlamadigimizi ge-
kinmeden sorun.

insanlar beyninde onlar1 ikna eden kisiler icin algilar be-
lirlemistir. Giyimi, durusu, nefes alisi, kokusu, ses tonu, gti-
ligti, kelimeleri, goz temasi gibi onlarca durumu kayit ede-
riz. Bunlara gore giivenilir olup olmadig: hakkinda kararlar
veririz. Tiirkler bu kararlar1 alirken sadece o ani ve kisiyi
sorgulamaz. Geg¢misteki biitiin resimlerle eslestirme yapar.
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Cok sevdigi birinin 6zelliklerine benzeyen davranisi begenir.
Kendi degerlerine uygun mesajlardan daha kolay ikna olur.
Beden dili iletisiminde herkes ayni isaretler ile ikna olmaz-
lar. Kimi tutkulu ve heyecanl iletisimden etkilenir, kimi de
sakin ve segici davramislardan. O nedenle ikna iletisiminde
kargimizdaki kisinin nasil hareket ettigini bilmemiz gerekir.
Bunun i¢in karsimizdaki kisiyi iyi modellememiz yararh
olacaktir. Ge¢miste hangi insanlardan nasil etkilendi? Ken-
disi nasil etkilemeye cahisiyor? Nasil davramyor?

Beden dilini okurken sizin anlattiklarinizla ne kadar ve
nasil ilgilendigini de okumak gerekir. Tkna iletisiminde kla-
sik beden dili kitaplarinda yazih olanlar disinda da detayla-
ra ihtiyag¢ vardir. Ornegin ellerini baglamus biri kitaplarda
sikilan iletisime kapali olarak anlatilsa da ¢ok yakindan din-
leyen bir kisi de olabilir. Kitaplardaki genellemeler ile bire-
yin tavirlan arasinda farklar vardir. O nedenle okudugunuz
“Tiirk Isi Ikna” dahil tiim kitaplarin genellemeleri ile birey-
lerin davranislarii ayirmanizi rica ederim. Ornegin avug
icleri yukar1 bakarak ellerini size agmis birisi size giiveniyo-
rum, Oonemlisiniz mesaji iletmeye calismaktadir. Oysa bu
beden dilini Tiirk insani ge¢miste birgok siyasetgiden gor-
mius ve ayni oranda giiven destegi alamamus olabilir. Ellerini
acarak iletilen mesaj ¢ocuklarin ilk yiiriime dénemlerinde
anne, baba ve yakinlarmin ellerini agip onlara yiiriirken
diismeden bulusmalarini saglamistir. Siyaset diinyamiz bu
mesaji ¢ocuklarin en ¢ok gtivene ihtiyaglan oldugu o done-
me ait oldugunu iyi bilirler. Bilingalhmiza islemis bu beden
dili iletisimi her zaman onlara yararh olacagim diistintirler.

[kna siirecinde beden dilleri ile ilgili detay yakalamalisi-
niz. Diinyada su davranis sunu anlatir diye net bir regeteye
ulasma sansimiz yok. Oyle bir genelleme olsaydi adrese
teslim bir ikna iletisimi ortaya gikardi. Ikna emek ve gozlem
isidir. Bazen binlerce kelime ile anlatamayacagimiz bir du-
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rumu bir tokalasma ile anlatabiliriz. Anne sefkatindeki bir
goz temasi, simgesel baba otoritesindeki stiinliik taslama-
yan uzlasic bir tokalagma ile sihirli bir ikna iletisimi bagla-
tabilirsiniz. Ozel alanina saygi gosteren, karsisindakini
onemli hissettiren, kendinize ait 6zgiliveni aktarabilen bir
tokalagma belleklerde yillarca kalacaktir. Tamisma faslindaki
samimi bir giiliimsemenin verdigi mesaji beyin ilk yedi sa-
niye etkisi ile kaydedecektir. Yorgun, bakimsiz bir ytiz, uy-
kusuz, yilgin bir beden, ilgisiz ve giivensiz bir bakista bel-
lekte olumsuz, negatif insan katalogunda yer alacaktir. Be-
den diliniz ilk tarismalarda burada olmaktan ¢ok mutluyum
mesaji vermelidir. Gozlerinizdeki giilimsemeyi hissedenler
bundan kesinlikle etkilenecektir.

Kendi beden dilinizi iyi kullanmamz gerektigi gibi kars:-
nizdakinin beden dilini okumay1 da bilmeniz gerekir. Degi-
simleri fark etmek karsinizdakine 6nemli oldugunu ifade
etmenin en onemli kuralhdir. Esiniz, sevgiliniz size stirpriz
yapmak i¢in saglarim kestirip boya yaptirdiginda bunu alg-
lay1p giizel oldugunu sdylemeniz i¢in yedi saniyeniz vardur.
Bu degisimi yedi saniye iginde iletmezseniz esiniz ya da
sevgiliniz sizin onu aldattigimz1 diisiiniir. Bu degisimi sade-
ce size dzel olarak yapan birinin ilgiye hakk: vardir. Ikna ve
isbirligi icin beden dili okumay: yasam egzersizlerinizin
i¢ine alin latfen.

Tiirkler gozleri ile konusmay1 severler. Gozlerinizdeki
birkag saniyelik etkili bakis ikna i¢in birka¢ kitaphik konus-
mak kadar énemlidir. Ikna ve iletisim kalitesi igin bir spor-
cunun antrenman gibi gozlerinizle ¢alisin. Gerekirse bunun
icin drama ve tiyatro egitimi alin. Gozlerinizle vereceginiz
mesaj i¢in aldigimz egitimler yeterli olmayabilir. Beyninizi
de egitin, gercekten insanlar1 sevin. Bunu sadece isbirligi ve
kendi menfaatleriniz i¢in yapmayin. Egitimlerle profesyonel-
legin, bunun yaminda ruhunuz dogal ve i¢ten davransin. Goz
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iletisimi icin olumsuz detaylardan, ge¢mis referanslardan
arinin.

Albert Mehrabian iletisimde beden dilinin %55 ses tonu-
nun %38 kelimelerin %7 6nemli oldugunu bir aragtirma sap-
lamis ve yillardir sorgulanmadan tiim kaynaklarda bu bilgi
kullanilmaktir. Bu bilgi o kadar ¢ok yaygin kullanildig igin
bilingaltimiz kabullenmis durumdadir. Oysa gozleri gorme-
yen birisi ile iletisime gectigimizde %55lik kayipla baglamuis
oluyoruz. Kulaklan iyi isitmeyen biri igin %38'lik ses tonu
kaybimiz var demektir. Yani iletisim aninda degerleri yazih
kurallara gore belirlemek bu kadar kolay degildir. Iletisim,
ozellikle ikna iletigimi bir duygu transferidir. O nedenle be-
den diline ait iyi egitimler almal, gozlemler yapmal, kitap-
lar ve seminerler takip etmeliyiz. En 6nemlisi bu yatirimlar
bilin¢ diizeyimiz ile sorgulamal ve kendimize 6zgiin sonuc-
lar Giretmeliyiz.

Beden dilinde kaslarimiz bazi sozciiklere, davranislara
refleks tepkiler verir. Sasirma, kizginlik, ask goz bebekleri-
nin biiytimesine, kii¢tilmesine neden olur. Nefes ritmindeki
degisim stirecle ilgili ipuclar1 verir. $oyle diistinelim, bir
tekne ile ag¢ildimz beden dili sizin yol haritanizdir. Harita
okumay1 bilmiyorsaniz kaybolursunuz. Tiirklerle ikna ileti-
siminde iseniz kelimelerden ¢ok beden dilini okumalisiniz.
Diigtinme hizimiz konusma hizzimizin ¢ok tizerinde oldugu
i¢in ciimleleri takip ederken sikiliriz. Bir film izliyorsunuz,
film cok sikici, konusmalar sizi sikiyor, ne yaparsimiz? De-
taylarla ilgilenirseniz sahne, sinema, oturdugunuz koltuk
eger bunlarda diistinme hizimizi yakalamadiysa filmden
kopar ve dig diinyamizla ilgilenmeye baslarsiniz.

Eger isiniz ikna etmekse o andan kopmamanmz gerekir. O
anin detaylarina odaklanmak i¢in en iyi yapacagmiz beden
dilini keyifle okumaktir. Burada dikkat etmeniz gereken
yargilayia ve rahatsiz edici davranis gostermemeniz. Ger-
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¢ekten icinde bulundugunuz durumdan keyif almali ve asla
rol yapmamalisimiz. Tiirk insam taklit ve oyunculuk yete-
neklerini cabuk kesfeder. Iginde samimiyet barindirmayan
profesyonellik iticidir.

Bir ikna ustasi sozciikler kadar sessizligin giiciinden de
yararlanir. Susmanin etkisini bazen milyonlarca kelime sag-
lamlayamaz iknada susmak karsisindakini konusmaya zor-
lamaktir. Genellikle pazarhklarda kapamis sonrasi ilk konu-
san kaybeder. Teklifinizi sundunuz ve sustunuz. Karginiz-
dakinin konusmasini bekliyorsunuz, bu arada ilk konugan
siz olursaniz siz kaybedersiniz. Ik konusanin bir éneri sun-
mahis1 gerekir. O nedenle iknada sessizligin giiciinii kesfet-
melisiniz. Eger susmanin giiciinden tam olarak yararlanmak
istiyorsaniz susmadan once karsimizdakine bir sorusu olup
olmadigini, baska bilgi isteyip istemedigini sorun. Son asa-
mada teklifinizi yapip susun. Boylelikle susma sirasinda size
soru ile de gelemeyecektir. Kararla gelmesi gerekir.

Ikna icin beden dillerini okuyun. Metroda yolculuk sira-
sinda kulakliklarini takmus, diinya ile iligkisini kesmis geng
ile “bana yer ver, yoruldum” diye yalvaran yagh arasindaki
bakislari okuyun. Gencin yiiziinde pismanlik ile umursa-
mazhk arasindaki detaylara odaklanin. Yaghnin ne hissetti-
gini gozlemleyin. Bu jest ve mimikler ikna iletisiminde kar-
simiza ¢ikacaktir. Bir hamile veya Kore gazisi gelse yer ver-
meyecek geng hi¢ yaslanmay1 diistinmiiyor mu? Yoksa yer
bulmak igin yalvaran gozlere sahip yash adam, bu genglerin
yetigtirilmesinde hi¢ sorumluluk sahibi degil mi? Hey yazar,
sana sesleniyorum yargilamak yok. Sadece 6grenmek ve
ikna iletisimi i¢in insanlari okumaya devam et liitfen.

Yasamin her aminda insanlarnn okumaliyiz. Evet; yargila-
madan Ogrenmek icin insanlari okumaliyiz. Dostlariniz,
rakiplerinizi, profesyonel yasamimzdakileri iyi okuyun. Yol



haritanizda stirekli bu okuduklarimiz size kilavuzluk yapa-
caktir.
Beden dilinde asiniik ve yapmacikhiklardan kaginin.

Size sinmeyen sahte imajlardan kaginin. Yaptiklarimz dogal-
higimmiz1 etkilemesin. Ciinkti insanlar bir kez aldatildigim
diistiniirse bir daha size inanmazlar. Beynimizi diisiindiikle-
rimizi dogrulayacak sekilde programlariz. Once bir bakis
acis1 olusturur sonra ona gore degerler ytikleriz. Simdi dii-
stinlin yasl, sakin bir beyefendi ile tanistiniz. Size gore iyi
bir aile babasi, is odakh bir insan. Etik degerlere son derece
saygih bir rol model beyninizde yer verdiniz. Konugmalari,
durusu, iletisimi son derece giiven verdi. Sadece isini ve
ailesini diistinen bir beyefendi! Aradan 20 giin gecti, bu kisi-
yi Kuzey Kibris Tiirk Cumhuriyeti ziyaretinizde Girne’de bir
kumarhanede gordiiniiz. Iki giizel Rus eslik ediyor. Canli
rulet masasinda elinde viski kadehi ile sizi selamladi. Simdi
beyninizin konumlandirdig: yerle goriintii arasinda farkhhk
varsa siz beyninizin hakh olmasi i¢in kendinizi kodlarsimz.
Aldanmis olmak istemezsiniz o nedenle kurgu yaparsimz.
Benzetmis olabilirim dersiniz hatta 6zel bir gorevle gelmis
diye diistinebilirsiniz. Aldandiginizi diistinmek istemezsi-
|niz.

ikna boyle bir yetenektir. Baskalarinin duygu, diisiince ve
eylemlerini bakis acilarim degistirmektir. $imdi ikna oda-
sinda yeni bir oyuna var misiniz?
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IKNA ODASI

Kredi kartlarimzi, tim paramizi, unvan ve statiiniizii bi-
rakiyorsunuz. Sizi kimsenin tamimadig bir yerde 24 saat
hayatimiz1 hi¢cbir 6deme yapmadan geciriyorsunuz. Fiziksel
tiim ihtiyaglarimizi gideriyorsunuz ¢ 6giin yemek, gece
konaklama ve 50 TL para kazanip bunu bir dernege bagish-
yorsunuz.

18 yasindan kiigtikler liitfen denemeyiniz!
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Tknada Ilk 7 Saniye

yildinm ask yasayabilir misiniz? Ise girmeyi garanti

edebilir misiniz? Birini sirketinize ortak yapabilir misi-
niz? Misteri adayimz miisteriniz haline getirebilir misiniz?
Bir hastaya moral verebilir misiniz?

Yedi saniye insanlan etkilemek igin yeterli bir siire mi?
20-30 y1l 6nce iki insanin birbirini algilama ve etkileme stire-
si 30 saniyeydi. Simdi bu stire hizl iletisim kanallari, medya,
internet sayesinde yedi saniyeye indi. Su an inanilmaz ileti-
sim kaynaklarina sahibiz. 100 yil 6nce bir insanin bir yilda
ulastigy bilgi su anda bir internet sitesinde bir saatte ulasabi-

7 saniye siireniz var, neler yapabilirsiniz? Bir tamgmada |

liyoruz.

Insanlan etkilemek icin 7 saniye siireniz var. Gorsel te-
mas, ilk kelimeler, tokalasma, goz takibi, giiliimseme, giyim,
isimleri ve isminizi tekrarlamamiz, 6z imaj, 6z deger yeni
tanistiginiz kisilerin konfor alamindaki davranmislarimizi bu
stirede aktarabilirsiniz. Bunlarin yaninda siz de karsinizdaki
kisileri kendi deger, inang, beklenti ve duygularimizla takip
edersiniz.
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7 saniye deger, inang, beklenti, duygu ve beden dili es-
lesmeleri igin 6onemli bir zaman birimidir. 7 saniyede Kkisi
hakkinda karar alinz ve buna gelecekle iliskilendiririz. Bu
anlamda kiminle hangi 7 saniyede karsilasacagimiz belli
olmadigindan 6z imajimiz siirekli iist diizeyde olmalidir. Oz
imaj kendini degerli hissetmektir.

Egzersiz yapmamz igin Tarkleri ilk yedi saniyede etkile-
mek i¢in neler yapabileceginizi yazmamz rica ederim. Size
gore ilk yedi saniyede ikna yollar;
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IKNA ODASI

Sabah uyandimiz, aynaya yedi saniye baktiniz, kendinize
enerji, tempo verecek i¢sel motivasyona nasil ulasirsimiz?
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Tkna ve Konfor Alani

ireysel konfor alammizi sorguladiniz mi? Kendinizi
Bnerede ve nasil daha mutlu, giivende ve huzurlu

hissediyorsunuz? Yarattigimiz konfor alaninda iler-
leme kaydediyor musunuz?

Ozgliven, degerli olma duygusu sadece belirli alanda mi
gergeklesiyor? Konfor alanimizi daraltan ret edilme duygu-
sunu nasil asiyorsunuz? Konfor alaniniz genislediginizde ne
kazaniyorsunuz?

Biliyorum, ¢ok soruyla basladim. Sikilmak yok. Konfor
alani iizerinde konusuyoruz. Bu alam genisletmenin en iyi
yolu 6z degerden geciyor. Oz deger iginde tutku ve cesaret
gibi iki altin kavrama sarilmak gerekiyor. Belirlenmis tutku-
lariniz varsa ve {izerine cesaretle gidiyorsaniz konfor alani-
niz genisliyor.

Beynimizi bir balon gibi dusunursek i¢ basing 0z deger,
dig basing ret edilme korkusu oluyor. Oz deger arttikca ba-
lon gisiyor. Vazge¢me, erteleme duygusundan ariniyoruz.
Oncelikle reddedilme kavramimin derinliklerine yolculuk
yapalim.

113



Sizi her seyden alikoyan, denemekten vazgeciren bu kor-
kuyu farkli bir noktadan diisiinelim. Reddetme bir secenek-
tir. Beynin ahsilmisin disindaki davramslara ilk tepkisidir.
Diistiniin simdi size birisi elinde bir kiilge altinla gelse bunu
al dese tepkiniz ne olur? Hi¢bir sey sormadan alip gider mi-
siniz? Cekinir misiniz? Bir davranig degisikligi aninda insan-
larin konfor alanina girdiginizde bunu dogal tepki olarak
algilarsak degisime baglayabiliriz. Bu davramis olaya, ana,
bir ise karsidir. Bizimle i¢sellesmez. Bu bize yapilan bir ret
degildir. Asla biitiinsel degildir. Reddedilen biz degiliz.

En zor anlarda 6z giiven degerinizi gozden gegirirken
Diinyada sizden bir tane oldugunu ¢ok iyi bilin. Sizin DNA
yapiniza sahip kimse yok, sizin parmak izinizi tasiyan kimse
yok. Sizinle ayni diisiincelerde birinin olma sansi yok. Ozel-
siniz. Oz degerinizi sizi denemeye, hizlandirmaya ulastira-
caktir. Konfor alaninizi genisletmek icin beyninizde ¢ok can-
l1 resim haline gelmis tutku ve bunu harekete geciren cesare-
tinizden yararlanacaksimiz. Onlar1 ortaya ¢itkarmanin yolla-
rini bulacaksiniz. Bagka birinin yaptigini siz de yapabilirsi-
niz. Daha 6nceki basarilariniz referansiniz olacaktir. Hedef-
leriniz netlestikce engelleriniz flu olacaktir. Eylem planiniz
varsa eyleme dahil edeceginiz insanlarin konfor alam ile
kesismeniz kolay olacaktir. Kendi konfor alanimizi genis-
letmenin yolu kendimize verdigimiz degerle ilgilidir.

Biliyoruz ki biz izin vermedigimiz siirece bize kimse za-
rar veremez. Oz degerde durusumuz da 6nemlidir. Fiziksel,
zihinsel ve ruhsal durusumuz. Iletisim kalitemiz, baski al-
tindaki tavrimiz ve segislerimiz. Biz 6zel ve degerliyiz.

Asansor psikolojisini nasil agiklarsimiz? Sizce insanlar
asansorde bakislarim1 neden kagirir, sosyal mesafelerinde
insan olmasiin altiinda yatan rahatsizliklar nelerdir? Goz
temasi azalir, herkes farkh yonlere bakar ve kapi agildiginda
birden terk etmek istenir. Bu konfor alanina istemedigimiz
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kisilerin zorunlu girmesidir. Ahskanliklarimiza birden mii-
dahale edilmesi bizi rahatsiz eder. Ikna iletisiminde konfor
alani konusunda farkindaliklarimiz olmahdir. Kendi konfor
alanmnizda mutlu olabilirsiniz ancak gelismek ig¢in konfor
alanindan ¢tkmali ve bagkalarinin belirsiz ret edilme olasilig
bulunan konfor alanlarina girmemiz gerekir.

Fiziksel, zihinsel, sosyal ve ruhsal yasamin i¢inde konfor
alanlan olusmaktadir. Her tiir degisimi zor kilan ahskanlik-
larimizdir. Bir taraftan yiiksek beklentiler diger taraftan ru-
tine takili kalma ile savasiriz. Degisim igin bagkalarmnin kon-
for alanina girmeli ve belirsizlikler kargisinda 6z imajimizi,
6z degerimizi ortaya koymaliyiz. Kacarak ozgiirlesemeyiz.
Her satig goriismesi bir konfor alani degisimidir. Biriyle
¢tkma teklifinde bulunmak bir konfor alami degisimidir.
Derste 0gretmene soru sormak, sirkette zam, terfi istemek,
tatile ¢tkmak, ev degistirmek, bosanmak, evlenmek, sinava
girmek, is goriismesine girmek, yeni insanlar tanimak, yeni
bir yazar okumak, yeni kitaplar, sunum yapmak, topluluk
oniinde konusmak bir konfor alan1 degisimidir.

Konfor alani degisimi konusunda kendinize su mesaji
vermelisiniz, ertelemek mi daha zor yoksa iizerine gidip
sonuglandirmak mi? Size birisi hayir dediginde 6z imajinizin
zarar gordiglinii disiiniirseniz buna izin verirseniz izin
vermis olursunuz. Kimse siz istemediginiz ve riza goster-
mediginiz siirece size zarar veremez. Hayir diyebilir, ret
edilir. Olayn kesinlikle énemi yoktur. Onemli olan burada
sizin alacaginiz tavirdir.

Bagkalarinin konfor alana girecek cesaret, 6zgiiven ve ey-
lem giictine sahip olmak sizi mutlu etmelidir. Bunu bagsarmis
olmak énemlidir. Bunu bagardiginizda daha gok is goriigme-
si yapabilir, daha ¢ok miisteri ziyareti yapabilir, daha iyi
iliski tekliflerinde bulunabilirsiniz. Isbirliginiz bagkalarinin
konfor alanina nasil ve hangi kalitede girebildiginize bagl-
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dir. Tirk toplumunda ozellikle egitim sisteminde konfor
alanina girme, birlikte i yapma iizerine 6zel bir sistem bu-
lunmamakta ve bu yiizden Tiirk insan1 konfor alanin genisg-
letme konusunda alt yapiya sahip degildir. Ailelerde bu
alanda gelisim i¢in % 100 sorumluluk vererek ¢ocuk yetis-
tirmemektedir. Avrupa’da bir ¢ocuk 7 yas giiniinii tamamen
kendisi organize edebilir. Kimi davet edecegine karar verir,
ne kadar siirecek nasil stisleme yapilacak. Kapida karsila-
madan ugurlamaya kadar tiim detaylan kendisi diizenler.
Bir Tiirk cocugu 40. yas dogum giiniinii kutlamak igin anne-
sine, esine ihtiyag duyar.

Bir tatile gittiginizde ¢ocugunuz kendi basina hangi de-
neyimleri yasabilir? Oglum/kizim, ¢ok agilma bogulursun,
denir. Acik biife yemekleri anneler tabldot olarak masaya
getiriyorsa bilin ki Tiirkiye’desiniz. Segimleri bagkalan tara-
findan yapilan bir ¢ocuk kendi konfor alanini kegfetmeyi 25
yaslarinda Ogrenirken biz bu kisilerden bagkalarin konfor
alanina girmesini ve onlar1 kendi konfor alanlarina ¢ekmesi-
ni isteriz. Bunu yapamadiklarinda beceriksiz olmakla sugla-
riz.

10000 kisi tizerinde insan calistiran tiim sirketler kendi
kurum kiiltiirtine gore insan yetistirmek isterse calisanlan
kadar galisanlann ¢ocuklarini da egitmelidir. Kar marji dii-
stk kresler, ilkogretim okullar1 ve tiniversiteler acip yetenek
avina bes yasinda baslamalar yerindedir. Ailesini, tanidikla-
r1 ikinci ticlincti kusaklarla calismak ¢ok yararl olur, Kurum
kiiltiirti de geleneksel olarak gergeklesir. Yoksa ortak kurum
kiiltiirti sadece tist yonetimin dayatmasi olarak web siteleri-
nin vizyon misyon boliimiinde kalir. Ezberletebilirsiniz, size
papagan gibi tekrar edebilirler. Onemli olan kurumsal kiil-
tiiriin olugsmasinda gergekten uygulanabilir ortak kararlar
almak ve birlikte uygulamaktir. Bir sirketin gelecegi birlikte
hazirlanmig herkesin sindirdigi ve konfor alanina aldig: or-
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tak kurum vizyonu ile baglantihdir. Herkes kendi olustur-
dugu sistemin i¢inde olmak ister.

Tiirk insanimi konfor alaru genigletme ve isbirligi igin ce-
saretlendirmeli ve elde ettigi basarilar1 gostermelisiniz. Ken-
di konfor alanimi genigletmek bagkalarinin enerji deneyim ve
basarilarina ortak olmaktir. Bunu gercgeklestirmek insanlarda
pozitif duygulan gelistirir. Ikna iletisiminde oldugunuz in-
sanlarla konfor alammz paylagirsaniz basarma duygusunu
sizinle yasadiklar igin iletisim kaliteniz uzun soluklu olacak-
tir.

Ikna siirecinde oldugunuz insanlar konfor alanimza yo-
neldiklerinde siz de onlarin konfor alanina yaklasin. Bulus-
ma noktaniz ortak konfor alanimiz olacaktir. Bu isbirligi i¢in
onemli bir kaynaktir.

Yeni bir ise baglamak konfor alam degisimidir. Yeni in-
sanlar, yeni yonetim anlayigi, yeni kiiltiir, yeni miigteriler,
yeni tedarikgiler, yeni sistem, yeni bir iletisim alani. Yenilik
zeka igin yararhidir. Isletme korliigii diye bir kavram vardar.
Isler rutine dondiigiinde gelisim durur. Oyleyse degisim ve
gelisime ihtiyacimiz vardir. Yeni konfor alanlari igin degisim
ve gelisim adina kendimizi ikna etmeliyiz.

Yasamin bir¢ok alaminda konfor alanlarimizi degistirme-
miz gerekiyor. Bu kitabi okuyorsaniz degisime, isbirligine ve
insanlar1 ikna etmeye kisacasi bagar1 ve mutluluga inamyor-
sunuz demektir.
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IKNA ODASI
Hayatinizda son bir aydir en biiyiik konfor alani degisimi

nedir? Bugiinden itibaren en 6nemli konfor alan1 degisimi-
niz ne olacaktir?
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Nasil Ikna Oluruz?

® knada 6nemli faktorlerden biri de uzmanliktir. Alaninda

otorite olmak iknada sizi basrol oyuncusu yapar. Uzman-

ligimz sorgulanmiyorsa Tirkleri daha kolay ikna edersi-
niz.

Mehmet Oz Amerika’dan her yil yeni kitap ve énerilerle
gelir milyonlarca takipgisi pesine takilir. Kimse bu yazdikla-
riniz gecen yil yazdiklariniz ve soylediklerinize benzemiyor
demez. Bu konuda medyanin ozellikle sosyal medyamn
inamilmaz etkisi vardir. Internet iizerinde sorgulandiginizda
yazilan, makaleler, bloglar ve bilgiler insanlarin algisin etki-
ler. Bir yakininiz kalp sorunu yasadiginda ne yaparsiniz?
Kalp cerrahimiz1 segerken ilk yaptigimiz sey internet tizerin-
den aragtirmak olur. Sonra bu tiir ameliyat yasamig tanidik-
larla goriisiiliir. O uzman taniyanlar ile goriistiliir. Referans-
lara, giiclii baglantilara ihtiyag duyariz.

ikna; inanglari, tutumlar, niyetleri veya davraniglar de-
gistirmeye yonelik bir iletisim stirecidir. Tkna girigimi, bilin-
ce veya bilingaltina yonelik olabilir. Sézel veya sézel olma-
yan mesajlarin kullanilma bi¢imidir ikna. Bir annenin ¢ocu-
guna gozleri ile bakip tek kelime konugsmadan anlattiklar: da
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iknadir. Bir sirkette yeni fikre uyum saglamak icin 6 saat
toplanti yapmak da iknadir. Tknada biling diizeyini artirmak
tanimlamak, analiz etmek, karsilashrmak ve karar vermek
her ne kadar analitik olay goriilseler de kendini mutlu, gii-
vende ve iyi hissetmek igin yapilan davraniglardir. Ikna igin
sadece biling¢ diizeyi hedeflenmez. Bilincaltina da capalar
atilir. Bilingalti sorgulamaz, depolar ve istenildiginde geri
verir. Televizyon reklamlari, sloganlar, sosyal mesajlar bir-
¢ok imaj calismasimin hedefi bilingaltinda yer kazanmaktr.
Tiirkleri ikna etmek i¢in kazanma arzularimi ya da kaybetme
korkularini harekete gegirmeniz gerekir. Motive etmek, kali-
a1 basarilar elde etmek i¢in kazanmus gibi davranin. Kendini
kazanan olarak gormiis insanlarla ikna iletisimi daha kolay
olacaktir. Bununla birlikte kaybetme korkusu da ikna da
onemli bir iletisim aracidir. Ellerinde bir deger oldugunun
farkinda olanlar bunu korumak igin ¢alisirlar. Bu da bir ikna
araci olarak kullanilmaktadir.

ikna etmek i¢in Inang flkesi;

Yaptiginiz isten ne kadar eminseniz o kadar heyecan
transfer edebilirsiniz. O nedenle ikna etmek istediginiz ko-
nuya inanmali ve odaklanmalisiniz.

Karsilik flkesi;

| Bu evrensel bir ilke olmakla birlikte Tiirkler i¢in daha
onemlidir. Tirk toplumu yapilan iyiligin altinda kalmaz.
Eve bir tabak yiyecek getirildiginde o tabak bos yollanmaz
mutlaka igine bir yiyecek konulur. Birini ikna etmek isterse-
niz iyilik yapin. Mutlaka o iyiligi 6demek igin size yardima
olmaya galisacaktir. Tiirklere iyilik yapin, kendini borglu
gibi hissedecek ve 6demek igin firsat kollayacaklardir.
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Baglilik ve Tutarlihik Ilkesi;

Davranislarimizi tutarh hale getirmek ve basladigimiz
gibi devam etmek isteriz. O nedenle insanlar degisime her
zaman acik degillerdir. Tutarh olmak icin ahiskanliklardan
kolay vazgecemezler. O nedenle bayanlar kuaforlerini degis-
tirmek istemezler. Olumsuz siirprizleri sevmeyiz. Tutarhihk
ve baghlik iknanin 6nemli bir ilkesidir. Birilerini ikna etmek
icin baghlik olusturmal ve tutarli olmalisiniz.

Sosyal Kanit;

Insanlar iknada sosyal kanita 6nem verirler. Bagkalar1 ter-
cih ediyorsa, yapiyorsa ben de yaparim anlayisi Tiirklerde
ok gegerli kuraldir. iknada etkisini gostermesi icin kulaktan
kulaga bilginin ulagmas tercih edilir. Bir tiriin satmay: plan-
liyorsamiz alicr hangi sektorde ise o sektordeki kisiler tara-
findan tercih edilmis olmas: 6nemli bir sosyal kanittir.

Hoslanma ve Arkadaslik ilkesi;

Giivenin olugsmasindaki temeldir hoslanmak ve arkadas-
lik. O nedenle ayn1 mekanlarda, ortak arkadaslar olanlar
daha kolay tanusir, arkadas olur. Aymi dernek tiyeleri daha
iyi anlagir. Iknada tamimak ve ortak 6zelliklerde bulugmak
onemlidir. Her giin yeni insanlar tanumak iknada sizi 6ne
cikartacaktir.

Otorite Ilkesi;

Tiirkler de otorite ilkesinden etkilenir. Alaninin uzmanla-
rinin yaptigr agiklamalar iknada, karar asamasinda hizlandi-
ric1 etki gosterir.

123



Azlik ilkesi;

Bir seyin az olmasi onu daha degerli hale getirmektedir.
Tiirk toplumu satista az olana ve zaman baskisi tagiyan tiriin
ve hizmetlere daha ¢ok ilgi gostermektedir. Unutmayin, az
olan sizsiniz! Diinyada sizin parmak izinize sahip, sizin
DNA yapimiza sahip, sizin gibi diisiinen bir tek kisi daha
yok.

Tezat ilkesi;

Once iyi olmayani sonra iyi olam se¢gmektir tezat ilkesi.
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Tknada Giiclii Sorular

e kadar giiglli soru sorarsaniz o kadar giiglii cevap
Nahrsuuz. Beyin soru seklinize gore cevaplar {ireti-

yor. Soru mazeret odakh ve olumsuzluk igeriyorsa
beyninizde sizi mazeret ve soruna gotiiriiyor. Asla bagka
kapi agmiyor, bu konuda hig siirpriz yapmiyor. Siz tiim
olaylar1 sansa, kadere, baskalarinin yaptiklarina, dayummz
olmadigina, torpile baghyorsunuz. Kendinizi kaybetmis
olarak gormekten mutlu oluyorsunuz. Kazandigimizda ne
yapacaginizi bilemiyorsunuz.

Sorularmiz olumlu ve sonu¢ odakh oldugunuzda kendi-
nizi bagarmis olarak goriiyorsunuz. Basarisizliklar sizden
uzaklasiyor. Ge¢misteki sorunlara takilmiyor, gereksiz gele-
cek hayallerinde yasamiyorsunuz. Yonetebileceginiz za-
manda kaliyor ve simdiyi yasiyorsunuz. Buna gore kendini-
zi ve baskalarim ikna ediyorsunuz. Cilinkii dogru sorulara
odaklaniyor ve onlari yanithyorsunuz.

Once bu soru bagliklarimi paylasalim, sonra sorulardan
ornekleri inceleyelim.
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Genel Sorular

Farkindalk sorular

Degisim sorulari

Eylem sorulari

Yonetim sorulari
Gegmis-Simdi-Gelecek sorulan
Hedefe odaklanma sorulari
ikna sorularn

Bilingaltina atilacak ¢apa sorulari
Biling diizeyine 6zel sorular
Isbirligi sorular

istihbarat, isbirligi sorulari
Duygu sorulari

Analitik sorular

Kocluk sorular

Meydan okuyan sorular
Motivasyon sorulari

Genel Sorular;

Buradaki amag tanismak havayr yumusatmak, konusma
ritmini almak, sorular karsisindaki cevap tarzini anlamaktir.
Cok sorgulayic1 olmadan, yeni tanismalarda ¢ok detaya in-
meden yapilan sohbet agma sorulandir. Karsilikli olmasinda
yarar vardir. Sorular tek tarafli olmamahdir. Size de soru
sorulacak zamarnu birakmalisiniz.

Nasilsiniz?

isleriniz nasil?

Nerelisiniz?

Bu sorulari ¢ogaltmak miimktindiir.
Farkindalik Sorular;

Basini yastiga koydugunda huzurlu olacak misin?

126



istersen daha iyi neyi yapabilirsin?

Geleceginin farkinda misin?

Bu isi senden daha iyi yapanlarin farki ne?
Potansiyelinin farkinda misin?

Bu saniyeler bir daha gelmeyecek, farkinda misin?
Gelecege iz birakmak i¢in anin farkinda misin?

Bu diinyada senden bir tane daha yok, farkinda misin?
Yasamdan aldigin derslerin farkinda misin?

Degisim Sorulary;

Sence ne degismez?

Degisimin dogum sancisi gibi oldugunun farkinda misin?

Sence degisimin baslama zamani nedir?

Degisime kars1 konulabilir mi?

Gelecekte kendini nerede goriiyorsun?

ipek bocegi olarak kozaya giren siiriingen, kelebek olarak
kanatlamyor. Senin degisimin nedir?

Degisim igin yapabileceklerini 10 madde olarak yazar mi-
sin?

Eylem Sorulary;

islerini yarim birakarak basarili olan kag kisi taniyorsun?

Ertelemeden, vazge¢meden basariya ulagsmak igin gimdi
ne yapabilirsin?

Gurur duydugun basarih eylemlerini yazar misin?

Eylem devamliigina puan versen 0-10 arasinda su an
kendine kag verirdin?

Yonetim Sorular;

Organizasyon yeteneklerini degerlendirir misin?
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Sirketin patronu CEO’su olsaydin daha farkli ne yapar-
din?

iliskilerini nasil yonetiyorsun?

Bir makine olsaydin ne olur ve nasil ¢calisirdin?

Sagligim nasil yonetiyorsun?

Parani nasil yonetiyorsun?

Zamanini nasil yonetiyorsun?

Insanlari nasil yonetiyorsun?

Aileni nasil yonetiyorsun?

Gegmis-Simdi-Gelecek sorulary;

Hayatinda yagsadigin en biiyiik basarisizlik nedir? Bagari-
sizlik yasamadiysan sebebi?

Hayatinda yasadigin en biiyiik basar1 nedir? Yagamadiy-
san sebebi?

Gegmiste herkesi affettin mi? Yoksa bu agirhig: tasimaya
devam ediyor musun?

Geg¢mise takilir misin?

Simdiyi nasil daha iyi yonetebilirsin?

Iyi bir iliskiye baslamak i¢in hemen harekete gegebiliyor
mu-sun?

Kot bir aligkanhigy degistirmek icin neyi bekliyorsun?

Simdiyi yonetmek icin gegmisten nasil ders aliyorsun?

Hedefe Odaklanma Sorulari;

Hedeflerin icin nelerden vazgegebilirsin?

Odaklanma esigini artirmak i¢in ne yaparsin?

Hedefe odaklanmada seni neler motive eder?

Hedeflerine ulasamadiginda kendini nasil hissediyorsun?
Basarmak i¢in ne yapmalisin?
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Yeterince odaklandiginda basarmis olarak kendini gore-
biliyor musun?

Ana odaklanmada zaaflarin ne, bunu nasil ¢6zebilirsin?

Cok severek odaklandigin islerdeki basarimi zorunlu ola-
rak yaptiklarinda yasamak igin ne yapmalisin?

ikna Sorulari;

insanlarin sicak diigmelerini nasil kesfedersin?
Giivenilirsen % 100 ikna edebilir misin?

Iknada en 6nemli 5 donarum sana gore nedir?

Kendini nasil ikna ediyorsun?

Bagkalarini iknada kendini yeterli gortiyor musun?
Ben istemezsem kimse beni ikna edemez diyor musun?

Bilincaltina Atilacak Capa Sorulari;

Yeterince istiyor musun?

Basaracak giice ve motivasyona sahip misin?
Basardiginda kendini nasil hissediyorsun?
Gelecege iz birakmak igin ne yapiyorsun?
Basariy1 hak ettigine inandiginda neler yaparsin?

Biling Diizeyini Yiikseltme Sorulary;

Sorgulama diizeyimi nasil artirabilirim?
Ben kimim (500 sayfa yazabilirsiniz)
Kararlarim yasamimi nasil etkiliyor?
Sorgulanmayan yasanir mi?

Dogru karar almay1 nasil gelistirebilirim?
Hayattaki secislerim ve vazgeciglerim neler?
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isbirligi Sorulary;

Hayatta her seyi tek bagina yapamam. Nasil bir igbirligi-
ne ihtiyacim var?

isbirligi listemde kimler yer almali ve bunu nasil gelis-
tirmeliyim?

Insanlar benimle isbirligine girdiklerinde aradiklari fay-
dalar nelerdir?

isbirligi elde etmek icin baskalarini nasil motive edebili-
rim?

Kosulsuz sevgi ile isbirligini nasil gelistiririm?

Yetenek havuzum var mi?

Istihbarat Sorulari;

Ikna etmek istedigim kisileri kimler etkiliyor?

Tanimak igin dogru yolda miyim?

Ikna iletisiminde 5N 1K sorularina (Ne, nerede, ne za-
man, nasil, neden ve Kim) dogru cevabi kimden ve nasil
alabilirim?

Bilgi kirliliginden kendimi nasil koruyorum?

Bilgi ile manipiilasyonu nasil ayirtyorum?

Bilgiye agik miyim, kolay ulagabiliyor muyum ve dogru
analiz ediyor muyum?

Duygu Sorulary;

Ne hissettim?
Ne hissediyorum?
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Analitik Sorular;

Sebep —sonug baglantili sorulardir. Iginde neden gegen
sorulardir. Analitik diistinen kisiler bu tarz sorular sorar ve
kendilerine sebep sonug sorulari sorulmasini isterler.

..... yaptiginda ne elde edeceksin?

.... Yaptiginda ne kazanacaksin

Ben yaparsam karsiliginda sen ne yapacaksin?
Bu gtin ders ¢alisirsan sinavdan kag alirsin?

Koc¢luk sorulari;

iknada kogluk sorularindan yararlanmahsimz. Bunun
icin yasam koclarinin sorduklari sorulara bakmalisiniz.

Nasil Sorular,

Nasil diistindiintiz/hissettiniz/davrandiniz?

Nasil diistinecek/hissedecek/davranacaksiniz?

Nasil oldu? Nasil olacak?

Nasil tepki gosterdiniz?/Nasil tepki gostereceksiniz?
Ge¢miste nasil basardiniz?

Size nasil davranilmasini istersiniz?

Ne Sorulan

Ne oldu/Ne olacak?

Bununla ilgili ne diisiindiiniiz?/Ne olacak?
Bdyle diigtinmenize sebep olan sey nedir?
Bu sizin i¢in ne anlama geliyor?

Bir defa ki sefere neyi farkh yaparsimz?
Bunun arkasinda ne var?

Bununla ilgili 6nemli olan nedir?

Bundan ne 6grendiniz?
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Bunu se¢menizin nedeni nedir?
Bir defa ki sefere ne yapacaksinmz?

Ne zaman sorulary;

Ne zaman bagladi?

Ne zaman... yapmaniz gerekiyor?
Ilk olarak ne zaman meydana geldi?
Ne zaman fark ettiniz?

Ne zaman karar verdiniz?

Bu ne zaman olacak?

Nerede Sorulari;

Bu nerede oluyor?

Degisimi gerceklestirmeye nereden baglayabiliriz?
..."de kendini nerede gortiyorsun?

Bu sizi nereye gotiirecek?

Netlik Sorulari;

... derken tam olarak ne demek istediniz?
... sizin i¢in ne anlama geliyor?

Sizi dogru anladin mi?

Tam olarak bunu mu soylediniz?

Bu size dogru geliyor mu?

Ayrint1 Sorulari,

Bu konu da daha ayrintili konusmak ister misin?
Bu konuyu biraz daha acar misimiz?

Meydan Okuyan sorular,

Kendine ne zaman yardimai olacaksin?

Bu isi bekleyerek mi ¢ozmek istiyorsun?

Harekete ge¢mek i¢in tam olarak bekledigin nedir?
Soylemlerinle eylemlerin ne zaman ayni olacak?
Sana senden bagka yardim edebilecek kimse var mi?
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Ayni bakis agisi ile ayni sorular: m1 yasar misin?

Motivasyon sorulars;

Basardiginda neler yasayacaksin?

Senin mutlulugunu isteyen insanlar igin neler yapabilir-
sin?

Mutlulugun biiyiik resmini gorebiliyor musun?

Gegmisteki basarilarini tekrarlar misin?






IKNA ODASI

Kendinize ve ikna iletisiminde bulunduklarimiza hangi
100 soruyu sorardiniz? Yazar misimiz liitfen
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Para ve Ikna

ikna aracidir. Evet, para bir aragtir. Her amaca bir
aragla gidersiniz. Bir yerden bir yere varmak i¢in hizh
araclar kullanmak gerekir. Istanbul’dan Izmir'e otobiisle 8
saatte kendi aracinizla 7 saatte, ugakla 45 dakikada gidersi-
niz. Hepsi Izmir’e varma amaciniza hizmet eden araclardur.
Insanlarda amaglarina ulasmak icin araglar kullanirlar.
Satin alma giiciiniiz bagkalarimin ilgisini her zaman ¢ekmek-
tedir. Bindiginiz arag, giysileriniz, yatinmlariniz, yasantiniz
bagkalarini iknada onemlidir. Hepimiz ben asla boyle dii-
stinmem deriz. Sonra kolundaki saate, ayakkabisina, giysile-
rine bakariz. Cross marka kalem ile atilan imzalar bizim i¢in
daha gercekcidir. Ik yedi sanivede aklimizda kalan aslinda
para baglantihdir. Durusundaki ozgiiven ve rahathg ¢ok
kazandigina baglariz. Para insanlar etkilemede bilingaltimi-
za her zaman onemli mesajlar iletmektedir.
Tiirklerin yillarca yerli filmlerde bunlari bilingaltimiza
kazimigtir. Fakir oglan zengin kiz, baba oglana bir ¢ek uzatir
ne istersen yaz ¢k hayatimizdan der. Oglan benim agkim

Lidyahlar parayr buldugu gtinden bu yana para bir
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satilik degildir der ceki yirtar! Bunun gibi binlerce fotograf
karesi vardir Tiirk insaninin beyninde. Bir gecede 150 bin
dolar teklifleri, yatlar, konaklar, hizmetgiler ve ensest iliski-
ler Tiirk insanina ait olduklar diinya olarak aktarilmaktadur.
Para ile basar1 arasinda baglanti vardir. Para ile zeka arasin-
da baglanti vardir. Para ile hirs arasinda baglanti vardir.
Dogru, yanls, etik ya da etik olmadigini sorgulamak yerine
bu baglantinin sizin ikna gliclinliz arasindaki faydaya ulas-
marniz gerekir.

Bir tarafta bir lokma, bir hirka anlayis: ile yetismis anne
babalar, diger tarafta tiiketici toplumun tim tuzaklan ile
beslenen genclik. O nedenle kolay kazanma aliskanliklan
hizla gelismistir. “Topgu, popcu” anlayis: iilkeye yeni deger-
ler tiretmek degil yorulmadan, iiretmeden kazanmak igin
ortaya atilmis dayatmalardir. insanlar hem paray1 ok ister-
ler hem de onu kazanacak direng, emek, disiplini devreye
sokmazlar.

Ikna stirecinizde para, emek, para, ahlak, para, onur ara-
sinda baglantilar kurdurabilirseniz para anlami olan bir ikna
kaynag olacaktir. Insanlar ilkeleri ve duruslarn olunca da
para kazanabilir ve kariyer sahibi olabilirler. Para kazanmak
icin “yalaka” olmak, baskalarimi kullanmak, “ganak anten”
olup laf tasimak, bagkalarim1 bolmek, mobbing yapmak ge-
rekmez. Is diinyasinda ya da 6zel yasamda ilkeli insanlar
uzun vadede hep kazanan, saygi géren olmustur. Once buna
kendinizi ikna etmelisiniz.

Para kazanmak i¢in iknava, daha ivi ikna etmek icin pa-
raya ihtiyaciniz vardir. lyi giyinmek, iyi arabalara binmek,
iyi bir yasanti baskalarimi ikna eder, dogrudur. Para ile kiil-
tir arasinda aym oranda gelisen bir baglantimz olmahdir.
Simdi distniin, Milli Piyangodan 45 milyon TL para size
¢ikti, o gine kadar hi¢ gitmediginiz bir mekanda istakoz
yemek istediniz. Nasil yenildigini bilmiyorsunuz. Ne yapar-
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siniz, internetten nasil yenildigini mi arastirirsiniz? Para tek
bagina yeterli olmayacaktir. Tiirkiye'de sonradan goérme
diye bir s6z vardir. Burada anlatilan para ile kiiltiir arasinda
dogru orantinin olmamasidir. Evet; para pozitif bir ikna ara-
cidir. Bu araa dogru kullanabildigimiz stirece.
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Bankacilik ve Ikna

ankaalik sektorii size hem tiriin, hem de hizmet sa-

tan bir sektordiir. Bu nedenle iknanin en tist dlizeyde

iletisim kalitesine ihtiya¢ duyulur. Oncelikle bu sek-
torde calismak isteyen Kkisiler kendilerini ikna etmelidir.
09.00-18.00 saatleri gibi mesai kavramim unutacaginiz bir
sektordiir. Kotalar, stantlarda kredi karti satisi, gece giindiiz
kosturmacadir.

Miisteri temsilcisi ve yonetici olmak yorucu ve uzun so-
luklu bir siiregtir. Isiniz siirekli giiven satmaktir. Bankalar
ortalama 40 tiriin ve hizmet satmaktadir. Misteri temsilcileri
kota, zaman baskisi ile bu iirlin ve hizmetleri siirekli satmak
zorundadir. Bireysel basar: ve kariyer bu istatistik sonuglara
baglidir. O nedenle bankacilik alaninda ¢ahganlar sicak, aym
zamanda mesafeli bir durus dengesi saglamak gerekmekte-
dir. Sektor konukseverlik, hiz ve iletisim kalitesi ister. Insan-
larin giivenlerini kazanmak, ihtiyaglarim belirleyip hedefle-
rine ulagmalarina yardimca olmalisimiz. Miisteri temsilcileri
miisteriler ile banka menfaatleri arasinda herkesin kazandigi
isler yaparlar. Miisteri mutlu olmazsa ilk sizi aldatacaktir. O

141



nedenle banka calisanlar1 stirekli sahada ve misteri marka-
jindadir.

Miisterilerine sadece satis odakh ziyaret ve lansmanlar
yerine miisterilerinin beklentilerine yonelik satislar gergek-
lestirirler. Bu sosyal iletisim yatirimi ve ikna kalitesi sektor-
deki kisilerin kariyeri ile direk baglantilidir. Bankacilik sek-
toriinii sectiyseniz yorgunluk, stres, gergin miisteriler, kap-
risli insanlar sizin eglenceleriniz oldu demektir. Odaklanma,
empatik iletisim, hedef odaklilik, baski altinda hizli ve dogru
karar almak, liderlik, 6grenme sizin yasam sekliniz demek-
tir. Takim oyununa uyum ile rekabeti aymi anda y&netiyor
olmalisiniz. Bankacilik;

lletisim

Satis

Yeni misterilere ulagsma

Eski misterileri elde tutma

Motivasyon

Gizlilik

Sureklilik

gibi onlarca kavramla donatilmak, bunlan her an yonet-
mek demektir. Bunlara ulasmak igin ikna yeteneklerinizi
gelistirmek ve satis koglugu alaninda uzmanlagmaruz ge-
rekmektedir. Bununla birlikte bolgenin hassasiyetlerini, kiil-
tirtinii, sivesini ve yapisimi ¢ok iyi bilmeli ve uyumlama
saglamalisiniz. Birini ikna etmenin yolu dilini konugmaktir.
Bu dil sadece kullandig1 ana dil degil degildir. Zihin dili, ruh
dili, beden dili ve sosyal dilidir. Bankacilik bunlarin tiimtint
kullanma sanatinin adidir.

Bu nedenle kariyerlerinde bankacilik olan arkadaglar ¢ok
iyi bilmelidir ki bu sektortin yasam anlayis1 ikna tizerine

. kuruludur. Servetinizi, gelecegini size birakir insanlar. $imdi

kendinize su soruyu sorun, arkanmizda bankaniz olmasa size
kag kisi parasim ve gelecegini sana emanet eder? Oyle bir
ikna iletisimi kurmalisiniz ki insanlar banka kadar size de
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giivenebilsin. Islem yapmak igin sizi arasinlar. Boyle bir ile-
tisim kalitesi size sektoriin kapisim agacaktir. Bu alanda ka-
riyer yapmayi planhyorsaniz giiven anlaminda insanlar sizi
gostermelidir. Bu diisiince-duygu ve eylemleriniz arasindaki
baglantinin ¢ok giiglii olmasi ile gerceklesecektir.
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Satis Iknast

nanlara 0zel hazirlanmastir.

Miisterileri ikna etmenin siirekli iletigim ile olacagin
kabul edin. Kesintili iletisim, ¢ikar iliskisi hissi veren ileti-
sim, sadece satis odakl iletisim ikna siirecine zarar verecek-
tir. Stirekli iletisim.

Yeni miisteri kazanmak i¢in harcadigimiz kadar enerjiyi
eski musterilerinizi elde tutmak iginde kullanmalisiniz.

Size gergekten giivenen miisterilere satisin ¢ok kolay ola-
cagim ve size referans olacaklarina kendinizi siirekli ikna
edin. Hangi miisteriniz hangi yollarla giiven kazanir bunlara
calisin.

Migterinin goriinen ihtiyaci ile goriinen ihtiyacinin arka-
sindaki gercek ihtiyac buimak i¢in kendinizi ikna edin.
Miisteri iiriin, fiyat, 6deme, servis, hizmet kalitesi, teslimat,
egitim ve tiim konularda bilgi sahibi olsa da bagka goriin-
meyen ihtiyaglar1 da olabilir. Onlar gorebilmelisiniz.

Satig kapaniginin uzun siirmemesi konusunda kendinizi
ikna edin. Satig imza agsamasina geldiginde hayir sézini

B u boliim yasamin her alaninda satis oldugunu ina-
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duymamak icin kapanig sorularindan kagmayin. Ret edile-
ceginizi bilseniz de satis kapamgim uzatmayin. Giiven sag-
layin, ihtiyaa belirleyin, iyi sunum yapin. Kapanisi kisa tu-
tun bu konuda kendinizi ikna edin. En iyi kapams kisa siiren
kaparigtir. Satis kapanisi toplam gortisme siiresinin % 10'u
kadardur.

Satigin bir uyumlama oldugunu ve tiim enerjinizi miigte-
riye vereceginiz i¢in iknada i¢inde bulundugunuz durumun
farkinda olmalisiniz.

Bugiin kendimi iyi hissetmiyorum, satisa ¢ikmayacagim
sozliniin sehir efsanesi oldugunu, iyi saticinin her zaman
satis yapabilecek yetenegi olduguna kendinizi ikna edin.
Tiyatro oynamak gibidir. Sahne kapanmaz.

Miisterilerden alacagimz referanslarin isinizin qg gibi
bliytimesi demek olduguna kendinizi ikna edin. Telefon
rehberinize her giin ii¢ yeni isim eklemelisiniz.

Ogrenme tutkunuzu asla kaybetmeyin. Her goriisme si-
zin okulunuz olsun. Gerektiginde kamera ile kayit yapin ve
kendinizi gozlemleyin.

Her ay en az bir satis kitab1 okumaya, egitim almaya ve
aragtirmaya siirekli 6grenmeye kendinizi ikna edin.

Siirekli 6grenme ve hatalardan ders gtkarmanin is ve ya-
sam kalitesine carpan etkileri konusunda kendinizi ikna
edin.

Kurum markas: ve imaji disinda sizin bireysel imajimizin
da ¢ok onemli olduguna kendinizi ikna edin. Bu nedenle
fiziksel, zihinsel, sosyal ve ruhsal olarak imajiniza yatirim
| yapin.

Daha ¢ok satis goriismesinin daha ¢ok satis getirecegine
kendinizi ikna edin. Bir oltayla balik tutmak yerine 10 oltay-
la balik tutmak gibi diistintin.

146



Satig siirecinde sadece sirket ve bireysel ¢ikarlara odak-
lanmak yerine miisteriye danigmanlik yapmak gerektiginin
farkinda olun.

Bilgi teknolojileri ve sosyal medya ile daha kolay ulagila-
bilir olabileceginize kendinizi ikna edin.

Satigin bir iletisim sihirbazhig1 ve ikna siireci oldugunu ve
bunlarin 6grenebilir yetenekler oldugunu kendinizi ikna
edin.

Iyi bir takim kurmanin performansa yapacag pozitif kat-
ki konusunda kendinizi ikna edin.

Korkulardan kagarak ve erteleyerek kurtulamayacagimizi
ve ozglirlesmek igin sorunlarin iizerine gitmemiz gerektigi
konusunda kendinizi ikna edin.

Miigterilerin eskiye oranla dogru iiriin, hizmet, fiyat ve
tiim bilgilere ¢ok daha kolay ulasabildigini unutmayin. Miis-
teri simdi ¢ok bilgili, o nedenle ¢ok daha fazla anlatmaya ve
iknaya ihtiyacimiz var.

Satig goriismelerinin diinyanin en keyifli isi oldugu ko-
nusunda kendinizi ikna edin. Sistemli ¢aligma ile harika sa-
tiglar tiretebileceginize kendinizi ikna edin.

Harika bir satici oldugunuza kendinizi ikna edin.
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IKNA ODASI |
Misteriniz bes farkh sirketten fiyat almus, sizin fiyatimz

ikinci iyi fiyat tiriinii/hizmeti, sizden almaya nasil ikna eder-
siniz?
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Ikna ve Zaman Yonetimi

ne gergekten saygi gostermek isterseniz ilk yapmaniz

soz verdiginiz saatte randevunuza gelmek. Onun da
soz verdigi zaman da orda olmasim istemektir. Tiirkler ken-
disine ve karsisindakine deger veren insanlarla olmak ister-
ler. Plani, zaman yonetimi olan insanlarla iligki kurarlar.

O nedenle ister sosyal yasamda ister i yasaminda mutla-
ka ajandasiniz olmali. Zamam simdi ve gelecegi yonetecek
bir ajandaya sahip olmalisiniz.

Diisiiniin, size birisi yarin 14.02’de 30 dakika goriigebili-
riz derse, bulusma saatine ve karsimizdaki kisiye bakiginiz
nasil olur?

Siradan insanlar zamanin akigina kapilirlar. Planli insan-
lar zaman yonetirler. Hayat 1skalamaya gelmez. Her aninizi
planlayabilirsiniz. Yazarsamiz ge¢miste anlamsiz gegen za-
man da gorebilirsiniz.

Birilerini ikna etmek isterseniz kendinize ait zaman iyi
yonetin.

Tﬁrkler saygl gormek ister. Bunu yeni tamdiginiz biri-
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Tiirkler Suclu Ararlar

urkler mazeret tiretmek i¢in suglu ararlar. Aile ve
I egitim sistemindeki Ogretiler Tirkleri bu duruma
zorlar. Bu konuda Profesor Doktor Ustiin Dékmen’in
harika bir gozlemini aktarayim. Ug yagindaki ¢ocuk oniin-
deki masay1 gormez carpar, aglamaya baslar. Anne gider
masaya vurur, al sana masa, diye masay1 suglar. Masa siirek-
li yerindedir, duran masaya ¢arpan ¢ocuk suglu olmadigim
diiglinlir. Bu ezber anlayigla yetisen ¢ocuklarn bilingaltina
sadece sugcla ve rahatla mesaji verilir. Oysa sorunu konusan
mutlaka ¢6ziimii de getirmelidir. Simdi bu yazdiklarimi
begenmeyenler liitfen agagidaki ciimlelerin hangi iilkeye ait
oldugunu diisiinsiin.
Yazin terastan diisen adam devlet bizi korumadi der
ise giremeyen, dayimiz olsaydi bizde girerdik der
Dere yatagina kagak ev yapan aile belediyeyi suclar
Devlette is bulamayan KPSS sistemini suglar.
Verdiginiz isi yapamadiklarinda onlarca faktor, kisi, olay
ve detayh suglama yetisine sahiptir. Su¢lu bulma enerjileri
her zaman yiiksektir. Bunun iki nedeni vardir. Birincisi 0-5
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yas ve ilkdgretim yillarindaki yetistirilme sekilleridir. Ikinci-
si ise bagkalarini ve gartlar suglayarak kendi suglarini kapa-
tabileceklerini diistiniirler. Suglamalar ile kendilerini rahat
hissederler. Suglamalarinda gercekten samimilerdir. Ciinkii
sadece sorunun konusularak ¢oziilecegini dusiintirler. Co-
ztimii ile gelmediginiz hicbir sorunu burada konugmayiniz
anlayisi ile yetistirilmemiglerdir. O nedenle size sorunla ge-
lenleri ¢oziim odaklh olmaya yonlendirin. “Simdi ne yap-
mamiz gerekir?”, “Bagka?”, “Tam olarak ne olsayd: kendini
iyi hissederdin?” gibi onlarca soru sormahsinz.

Boyle aliskanliklar ve bakis agis1 olan birgok kisiyle ileti-
siminiz olacaktir. Onlara konusabilecekleri olasi tiim sorun-
lar1 bildiginizi hissettirin. “Ikna igin sence daha farkli ne
yapmamiz gerekir?”, “Yerimde olsaydin nasil davranirdin?”
sorularini sorun.

Mazeret lireten ve sadece mazerete odaklanan insanlarin
sonuglar gormesi olanaksizdir. Aslinda sadece mazeretleri
konugsmak bir tercihtir. Sorun ¢oziiliirse yeni bir sorunun
gelme ihtimalinden yeni belirsizlikten korkan insanlar ta-
rnumladiklan bir sorunun iginde kalmay: tercih ederler. O
nedenle siirekli mazeret iireterek ¢6ziimden kacarlar. Bunu
cok iyi analiz etmeniz gerekir. Yol almak i¢in sorunlarin
¢oziilmesi ve ayni hatalarin tekrarlanmamasi gerekir.

Tiirkler Kurall1 Yasamayi Sever!

Tiirkler kuralh yagsamay: sever, kurallan bizzat kendileri
koyduklar: ve diledikleri zaman degistirme hakkina sahip-
lerse! Tirkleri kurallh yasamaya ikna etmelisiniz. Kuralh
yasama bir disiplin ve zorunluluk degildir. Kuralh yasam bir
ozgirliiktiir. Kendine ve bagkalarina karg1 6zgiir olma eyle-
midir.
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Kuralsiz yasamak bir 6gretidir. Soyle ki anne baba koy-
dugu kurallar1 zamana ve sartlara gore degistirdiginde ¢o-
cuk kurallarin degisebilecegini ve yeterince 6nemli olmadi-
gini distintr. Kurallar bir atasozii ile degisir. “Bir seferden
bir sey olmaz”. Masum esnetmeler ve gormemezlikten gel-
meler gelecekteki kuralli yasama zarar verir. O nedenle sir-
ket kurallar, evlilik kurallari, satis kurallar, ahlak kurallari,
trafik kurallan sevilmez olur.

Kuralli yasamin sevilmeme nedeni yazili ve tanimlanmis
kurallarin yetersizligi ve degiskenligidir. Kisiye, sartlara ve
olaylara gore ani degiskenlik goriiliir. Bu da kuralli yasama
uyumda sorunlar olusturur. Siz kurallar1 tanimlanmug bir
kisi oldugunuzda insanlar1 daha iyi ikna edeceksiniz. Bura-
da onemli ayrinti, sadece kurallarla yasayan duygu yogun-
lugunu kaybetmis statik insan olmamak gerektigidir. Ne
kadar ¢ok kuraliniz varsa o kadar yikilacak kumdan kaleniz
vardir demektir.

Kuralli yasamin bir 6zgiirliik oldugunu séylemistim. Tra-
fik kurallarina uyup alkol almadan, asir1 hiz yapmadan,
aracin bakimi yaptinip dikkatli oldugunuzda karginizdaki
kisinin yasama ozgtirliigiine saygi duymus olacaksiniz. Bu
bir trafik kazasi yapip mahkim olmanizi da engelleyecek siz
de 6zgiir kalacaksimiz.

Piyano ¢almak istiyorsunuz. Bunun igin piyano ¢alma ku-
rallarina gore ¢alismaniz gerekecektir. Piyano ¢alma ozgiir-
ltgt birgok zincir kural yerine getirmeniz halinde gercekle-
secektir. Kuralli yasamak oOzgiirliiklerinize kavusmaktir. O
nedenle kuralli yasam konusunda kendinizi ikna edin.
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IKNA ODASI

Kural koyucu oldugunuz giine kadar kurallara uymaya
kendinizi nasil ikna edersiniz?
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Tiirkler ve Etkin Dinleme

urklerin etkin dinleme konusunda davransglarin
I gozlemlemenizi rica ederim. Nasil dinliyoruz? Nere-
de soz kesiyoruz? Ne kadar etkin dinleme teknikleri-
ne sahibiz? Empati 6zelliklerimiz ne? Dinlemeyi nasil 6g-
rendik? Bunun gibi onlarca soruyu kendinize sorun liitfen.
Dikkatinizi ¢ekti mi, insanlar bazen ben nerde kalmigtim
diye sorar. Kendimizi bile dinlemiyoruz, tabii kendi i¢ sesi-
mizi bile dinlemezken bagkalarini nasil dinleyebiliriz? Sir-
ketler verimlilik, performans, siirdiirebilirlik icin etkin din-
leme egitim ve caligmalar1 yaptirmaktadir. Sonra; sonra bun-
lan1 sahada uygulayacak alanlan takip ederler. Kariyer yol-
culugunda dinleme kaliteniz basamaklar1 hizla tirmanma
konusunda rehberlik edecektir. Itirazlar1 nasil dinliyorsu-
nuz? Kelimelerin altindaki gercekiere ulagsmada nasi bir
dinleyicisiniz bunlar ¢cok 6nem kazanmaktadir.
Tiirklerin dinleme hatalari
Heyecanlarim hemen ifade etmek igin aceleci davranmak
Soyleyeceklerinin ¢ok o6nemli oldugunu diigiinerek soz
kesmek
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Karsisindaki kisiyi daha once dinledikleri igin tekrardan
sikilmak

[nsanlari 6nem sirasina gore kataloglara koymak

flgi ve bilgi alanlarina ait olmayan konulari dinlemekten
sikilmak

Kendini net ifade edemeyen kigileri hizlandirmak adina
olumsuz yardim girisimlerinde bulunmak

Dinliyormus gibi yaparak telefon, notlar, bagka kisiler ile
ilgilenmek.

Sadece ilgi alamindaki konular1 dinlemek faydaca yakla-
sim

Saldinya hazir pozisyonda dinlemek

Tuzak sorular hazirlamak tizere dinlemek. Siirekli agik
arama pozisyonu

Kalabalik ailelerde yetisen kisiler giiriiltiilii ve hizli tem-
po icinde baskalan tarafindan yeterince dinlenilmedigi igin
bunu modeller ve aliskanhik haline getirirler. Daha sonra is
yasaminda dinliyor gibi davramus gosterirler. Ne yazik ki
okuma ve yazma okullarda egitim halinde verildigi halde
dinlemeye ozel bir egitim ve davrams degisikligi verilme-
mektedir. Etkin dinleme kesinlikle ailede verilmelidir. Anne
baba, 6gretmen rol model olmahdir. Sirketlerin dinleme egi-
tim ve saha ¢aligmalar kurumsal yapida yararli olmaktadir.
Bununla birlikte kaliar olabilmesi icin kesinlikle erken yas-
larda egitim gergeklestirilmelidir. Dinleme kaliteniz ile ikna
kaliteniz arasinda dogru oranda uyum vardir. Birine sana
gliveniyorum, ozelsin mesaji vermenin ilk yolu kosulsuz
kabul ve saygi ile dinlemektir. O nedenle iyi dinleme igin
sunlar1 yapmalisiniz;

Dinleme egzersizleri yapin. Konsantrasyonunuzu artirin.
(Giiriiltiide insanlan dinleyin, kalabalig dinleyin, uzun siire
dinleyin, yorgun, uykusuz olarak insanlari dinleyin)
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flgi alanlarimiz1 genisletin. Entelektiiel sermayenize yati-
rim yapin.

Konusmakta oldugunuz kisi ile bedensel uyum saglayin

O andaki ihtiyacim1 anlamaya calisin

Soziinli kesmeden dinleyin.

Insanlarin énemli ve degerli olduklarin hissettirin.

Geri bildirim isteyin. “Dogru mu anladim?”, “Tam olarak
bunu mu demek istediniz?” sorularim sorun.

Dinleme teknik olarak sabrin gostergesi, kendine ve bas-
kalarina saygmm ifadesi, iknanin olmazsa olmazidir. Dinle-
mek ihtiyaci belirlemek, giiven olusturmak ve paylagmaktir.
Size bir oyun 6nerimiz var. Bir dinleme oyununu igyerinizde
ya da ailenizde oynamaniz: tavsiye ederiz. ABC Oyunu; 20
kisilik bir gruba kars: ii¢ arkadasimizi odadan disar1 gikarin
A, B ve C olarak sira ile arkadaglarimizin igeri girip ticer da-
kika konusmalarin isteyin. Ancak icerideki grup A konus-
maya bagladiginda etkin dinlesin ve konsantre olsun. B igeri
girdiginde kimse ilgilenmesin, herkes kendi aralarinda soh-
bet etsin. C igeri girip konusmaya basladiginda soziinii kes-
sinler, konusturmasinlar ve kimse dinlemesin, salonda gez-
sinler. Sonra ili¢ arkadasa da kendilerini nasil hissettikleri
sorulsun. Aslinda dinleme aliskanhklarimiz ile bu oyun ara-
sinda ¢ok baglant: var. Biz de baz kisileri A gibi, bazilarin1 B
gibi bazilarim da C gibi dinleriz.

Bir dakikada ortalama 125- 175 kelime arasinda konusu-
ruz, buna ragmen 500 ile 5000 kelime arasinda dinleme ka-
pasitesine sahibiz. O nedenie konusma hizi ile dustinme hizi
arasinda farklhiliklar dinleme kapasitemizi etkiler. Birilerini
ikna etmek igin kosulsuz dinlemeye ¢alisin, 6n yargilardan
uzak kalple dinlemek gerekir. Konusmadan once diistinecek
zaman kazanin. Bu sizin ikna donanimlariniz i¢in ¢ok 6nem-
li bir detaydir. Yasam detaylarda sakhidir. Zihninizi sustu-
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rup kalple dinleyin. Biri ile 15 giin kapali bir yerde kaldig-
niz1 ve onunla siirekli konustugunuzu diisiiniin. 15 giin ke-
sintisiz konugmak ve dinlemekten bahsediyorum. Yapabilir
misiniz? Hz Mevlana ile Sems-i Tebrizi arasindaki sohbetler
boyleydi iste. Bu konuda yazilmis kitaplar1 okumak sizin
ikna yeteneklerinize art1 deger katacaktir.
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IKNA ODASI
Nefret ettiginiz biri ile iki saat kapali bir ortamda yalmz

kalip kendinizi etkin dinleme yapabilir misiniz? Deneyimle-
rinizi burada paylagir misiniz?
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Girisimcilik ve Ikna

irisimcilik sadece fikrini satma eylemi degildir.
G Miikemmel bir is fikriniz olsa da bu hayali eyleme

dontstiirecek ekip ve disipline de sahip olmaniz
gerekir. Girisimciler diinyanin en iyi fikrinin kendilerinde
oldugunu diistinebilir. Dogrudur, Tirkler inarulmaz fikirler
tiretirler. Bu miikemmel is fikrinizin ekonomik yeterlilige
yani baskalarimi iknaya ihtiyaci vardir. Para, ekip ve fikir
arasindaki baglantiyi iyi kurgulamak gerekir.

Girisimciler igbirligi, ortak fayda ve paylasmak kelimele-
rini ekiplerine, sermayedarlarina ve kendilerine ¢ok iyi ifade
etmelidir. Girisimcilik bir Amerikan riiyasi, birden zengin
olmak degildir. Girisimcilik stirekli kazanma aliskanhgim
bir davranisa doniistiirmektir. Kazanci tek basina elde etme
donemi bitti. Simdi birlikte kazanma donemi basladi.

Fikrinizi korumak adina kimse ile paylasmazsamz gelisti-
remezsiniz. Ig fikrinizi kaybetme pahasina paylasmaniz ge-
rekmektedir. Artik kusursuz ve asla kimsenin bulamayacag:
is fikirleri oldugunu diisiinmeye gerek yok. Fikirler disiplin
ve ig takibi ile gelistiriliyor. O nedenle girisimcilik konusun-
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da fikir kadar 6nemli olamin takim oldugunun da farkinda
olalim.

Eger bulus niteliginde bir is fikriniz ve tanimlamaniz var-
sa prototip igin patent alabilirsiniz. Bunun disinda fikirleri-
nizi etik degerleri yliksek kurum ve kisilerle paylagin. Sizin
disinizdaki kisi ve kurumlar ile bilgi ahg verigsinde bulun-
mak ve zithklardan yararlanmak sizi daha bagarih yapacak-
tir.

Girigimci iseniz mutlaka listeleriniz olmal. Sermayedar
listesi, biirokrat, siyaset listesi, medya listesi, ekip listesi, sizi
motive edecek kisilerin listesi gibi birgok listeniz olmalidir.
Projelerinizin birim maliyetleri, zamanlari, karhiliklari, stir-
dtrebilirlikleri ve tiim detaylarimi analiz etmelisiniz. Bu ko-
nularda mutlaka uzmanlardan destek almalisiniz. Girigimci-
ler her konuda bilgiyi elde tutmak igin tiim detaylara kendi-
leri odaklanmak ister. iste o an igletme korliigli ve biiyiik
resimden uzaklasma baslar. Miikemmel is fikirlerinizi tek
basmiza gerceklestirmeniz kolay olmaz. O nedenle girisimci
olarak kendinizi isbirligi konusunda ikna edin. Kim sizinle,
siz kiminle nasil isbirligi icinde olacaksimiz, paydaslarinizin
ve sizin faydaniz ne olacak tiim konulari iyi hazirlamalisiniz.

Birlikte hareket etmeniz ve girisimcilik i¢in simdi kendi-
nize liitfen sorun simdiye kadar 20 kisi ve tlizeri ortak yapti-
giniz 10 olay1 yazin.



Sira digi fikirleriniz varsa neler yapmaniz gerektigini
planlaym.

Kalkinma Ajanslari

KOSGEB

Is Kur

Bakanlik Destekleri

AB Destekleri

Yatinnmailar

Fikir Yarismalari

Is Diinyas: sizi kesfetmek i¢in beklemiyor! Liitfen siz on-
lara ulasmak i¢in zaman ve enerjinizi harcayin. Buna sizin
ihtiyaciniz var. O nedenle ret edilmekten korkmayin o ne-
denle konfor alanimizdan ¢ikin, randevu almak, konuyu an-
latmak i¢in kapi kapi dolasmaya baslaymn. 200 kez hayir
duydugunuzda 201. kez ilk heyecanla projenizi anlatmaya
devam edebilmelisiniz.

Gegmis basarisizliklar sizin heyecan kaybetmenize neden
olmamalidir. Deneyim kazamldig siirece basarisizhik yok-
tur. Hatalar tekrarlanmiyorsa yeni basarma yollar dgrenili-
yor demektir. Girisimciler simdi ile hedefledikleri miikem-
mel gelecek arasinda baglanti kurarlar. Girigsimcilerin ¢ok iyi
bildigi bir kavram vardir, sadece vazgecenler kaybeder.
Tiirk girisimcilerin en 6nemli engel detaylar1 net planlama-
dan hizhi baslangi¢ yapip yarim birakmalaridir. Bu girisim-
cinin direncini azaltmaktadir. Planlama icin yeterli zaman ve
mantiksal arastirma yapilmahdir. Burada zaman kaybedin,
¢linkii burada kaybedilen zaman dogru planlama ile size
para, enerji ve zaman kazanci olacaktir.
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IKNA ODASI

Projenize ve size insanlar ¢ok giivenirse neler yapabilirsi-
niz? Bu kisileri nasil ikna edebilirsiniz?
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Anekdot

Roman vatandaslar izlemek 6zel hobimdir. Universi-

telerin satis ve isletme bdéltimlerinde ders vermeleri
gerekir. Ikna konusunda alaninin uzmani olmuslar. Bu ka-
dar rahat ve isine inanarak c¢alisan kisinin basarisiz olma
olasilig yok.

Bir ¢ift yakaladiklarinda sevgilisine, esine cigek al-
madan birakmazlar. Kovulur, ret edilirler, ytizlerinde higbir
ifade degismeden satmaya devam ederler. Jest ve mimikle-

Baklrkéy Deniz otobiislerinin yaninda ¢icek saticisi

rinde hi¢bir olumsuzluk goremezsiniz.

- Sevdicegine alasin bir ¢gigek
- Gonliinden ne koparsa veresin
- Alasin bir giil, giildiiresin su giizeli

Giinde 10-12 saat ayakta duran ve istanbul’'un envai gesit
insanina ¢igek satan, bunu yasam sekli haline getirmis bu
kisiler hep diistiniiriim. Ayni tutkuyla kitap yazmak, aym
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tutkuyla egitimler vermek ve isini yapmak. Bu sadece fizik-
sel ihtiyaclar karsilamak igin yapilan bir ise benzemiyor. Bu
cigek saticilar1 kendilerini gergeklestiriyor. Gelecege imza
atiyor. Bir beyin cerrahi titizligindeler. Adeta mutluluk sati-
yorlar. Kesinlikle yaptiklari isten keyif aliyorlar. Biraz da
tath rekabet hissediliyor.

Deniz otobiisii gelis ve gidislerinde artan bir agkla Istan-
bulun simgesi oluyorlar. Mistik giysileri ve bitmeyen enerji-
leri ile insanlar1 karsihiyorlar. Tkna sizin icin 6nemli ise mut-
laka izlemelisiniz. Bir ¢ift merdivenlerden inerken erkege
dontip sevgiline gigek almasi icin 1srar ederken kiz birden
seslendi.

“Sevgili degiliz, abim benim” dedi.

Cigekci hemen erkege tekrar dondii.

“Kardescagzina hig¢ gicek aldin m1 bugiine kadar” diye
sordu.

Erkek, kardesinin gozlerinin igine bakarak aldig cicegi
kardesine uzatti.

Insanlarin sicak diigmelerini hayat okulunda &grenmis-
ler. Duygu yonetimini biliyorlar. Tiirk isi ikna igin gerekli
donanima sahipler. Siiper ego ile miitkemmel savasiyor. He-
defleri var, iletisim kaliteleri ¢ok iyi. Rollerinin farkindalar.

Cicek saticis1 bayanlar bagkalarini ikna etmek igin basta
kendilerini ¢ok iyi ikna etmisler.

Kelimelerin sihri

Tiirkleri ikna etmek istiyorsaniz kelimelerin sihrini bilme-
lisiniz. Kelimeleri 6zenle se¢melisiniz. Bir ressamin kagida
renkleri yerlestirmesi kadar keskin olmali kelimeler. Vurgu-
nuz, ses tonunuz, isaretler, susmalar, kelimelerin perdesi,
ritmi karsimizdakinin kulagindaki algisi biiyiilii olmali.
Uzamamah kelimeler. Bir ciimle 11-13 kelimeyi ge¢cmemeli.
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ikna etmenin kuralidir netlik. Netlik kelimelerde gizlidir.
ikna iletisiminde ortam1 yumusatan kelimeleri kullann.

1- Hakhisin!

2- Miimkiindiir!

3- Seni seviyorum!

4- Seni ¢ok iyi anliyorum!
5- Eline saghk!

6- Sen bir tanesin!

7- Oziir dilerim!

8- Senin yerin ¢ok ayri!
9-Problem degil!
10-Tesekkiir ederim!
11-Kizginhigim sana degil!
12-Bana biraz zaman tani!
13-Sen yapmazsin, biliyorum!
14-Canin sag olsun!
15-Harika olmus!

Bu kullandiginiz kelimelerde liitfen samimi olun. Samimi
olmadigimiz kelimeleri kullanmayin. Karsmmizdaki kisiye
uygun ciimleler kurmahisimz. Ikna igin samimiyeti asla at-
lamamak gerekir.

ikna igin kesinlik igermeyen kelimeler kullanmamaliyiz.

Galiba

Bakariz

Evet ama

Olsa

Hallederiz

Sonra konusalim

Bu kelimeler ile kendiniz dahil kimseyi ikna edemezsiniz.
fkna iletisiminde oldugunuz kisilere net ctimleler kurmali ve
kelimelerin sihrinden yararlanmalisimz.

Ayrica din, spor, siyaset, etnik yap: gibi tartismalara gir-
meyiniz. Espriler yapmayinz. Bagkalarini ikna etmek ister-
seniz kendinizle dalga gegin.
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4 Sekerle ikna

Sosyal projeler kapsaminda ceza infaz kurumlarinda egi-
tim ve kocluk calismalar1 yapmaktayim. Ceza ve infaz ku-
rumlarindaki egitimler oldukga eglenceli ve keyifli gegiyor.
Tutuklu ve hiikiimliiler sizin 6n yargilarimizi, tavirlariniz,
tim deger, inang, beklenti ve duygularimiz1 ¢ok iyi anlyor-
lar. Egitimlerde durdugunuz yer, bakislarimiz, sesinizden
sizin hakkimzda kararlara varyorlar.

Insan her yerde insandur.

Simdi size dort sekerle ikna ne demek onu anlatayim. Ce-
za ve infaz kurumu seminer salonunda egitimin var. Egitim-
ler ortalama 150 kisilik gruplara yapiliyor. Egitim saati ku-
ruma geldim. Gorevliler o giin kogusta kavga gktgm o
nedenle egitimin yapilamayacagini soylediler. Kavganin
nedeni hiikiimliilerin kendi aralarinda kumar oynadiklar ve
bu nedenle giktiginu sdylediler.

Peki dedim siz burada okey takimi, zar, iskambil verme-
diginiz halde nasil kumar oynayabiliyorlar?

Gorevliler olay: anlatty;

Dort kesme sekeri ortaya koyuyorlar ve kantin igin ne ih-
tiyaglar1 varsa onlara gore bahisler agiliyor. Ik sinek hangi
kesme sekere konarsa paray1 o aliyor!

Siiper, insan isterse hangi sart altinda olursa olsun hede-
fine ulasiyor. Kendini ikna iste bu dedim. Gorevli, ancak
kavga bu nedenle ¢ikmadi, bunu zaten uzun siiredir oynu-

| yorlarmug, dediginde iyice sasirdim.

Gorevli anlatmaya basladi. Kavga hile ytiziinden ¢ikmus.
Oyun basladiginda bir kisi kendi sekerine bal stirmiis!
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IKNA ODASI

Kendinizi tekrarladiginiz ya da agmazda oldugunuz an
olaylara farkli bakmak i¢in kendinizi nasil ikna edebilirsiniz?
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Tkna ve Amigdala Bolgesi

migdala bolgesi duygusal olaylarla ilgili hafizanin
Aolugmasmda ve depolanmasinda 6nemli rol oynar.
Korkuya bagh kosullanmalarda uyarana ait anilarla
iliski kurulmasini saglar. insanlar sorun yagadiklarn kisilerle
ilgili fotograflar biriktirirler. Beynimize gelen bilgilerin %
80'lik kismi gorme orgamimiz ile gerceklesir. Beyinle goz
arasindaki baglanti diger organlara gore 22 kat daha glicli-
diir. Olumlu ya da olumsuz tiim fotograflan kaydederiz.
Amigdala bolgesi bu olumsuz korku ve baskiya ait duy-
gular1 ¢ok hizh sekilde servis eder. Ge¢miste yasadigimiz
korku ve endigse dolu anlan tekrar hissetmemizi amigdala
bolgesi saglar. $imdi yakin gevre iliskilerinizi gézden gegirin
en gok kime kizarsiniz? Insan en ¢ok sevdigine kizar diye bir
soz vardir. Cunku en ¢ok aniy1 en yakin gevremizle, en ¢ok
onemsediklerimizle biriktiririz. {letisim kalitesi bitmis evlilik
ve iligkilere bakin yok saymalar bagladig1 an tiziilmelerde
bitmistir. Tabii geriye 6lii bir iliski kalir.
Ister sosyal yasaminizda ister profesyonel yasaminizda
bilmeniz gereken amigdala bolgesinin isletim sistemidir. Biz
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kizdigimizda, tiziildiigiimiizde, baski altina girdigimizde,
korku ve endige hissettigimizde bobrek iistiinden bir salg
beynin amigdala bolgesini tetikliyor. Bu salgi kan yolu ile bir
dakika iginde tiim bedene yayiliyor. Beynin diisiince boli-
mii zarar gormemesi i¢in kapatiliyor. Biz sadece duygulari-
mizla hareket ediyoruz. Iste amigdala bolgesi bu gegmis
referanslari bize o an servis ediyor.

Tim korkular, endiseler o kisi ile yasanan tiim olumsuz
anular, resimler geliyor. Sadece o kisi ile yasanan olay ve
resimlerle de kalmiyor. Olaylar ile de baglantilar kuruluyor.
Diistince boliimii devrede olmadig icin sadece duygularla
hareket ediyoruz. Duygular bazen fiziksel bazen ruhsal za-
rar vermemize ya da almamiza neden oluyor. Anlik hareket-
leri ile on binlerce kisi yasamlarinin en verimli donemlerini
ceza evlerinde gegirmek zorunda kaliyor. Birgok kisi hayati-
ni kaybediyor. Bunlarin disinda iligkiler zedeleniyor. Her
tartisma, her korku ve endise amigdala icin yeni bir resim
anlamina geliyor. Diislince boliimii kapal oldugundan
lztldiigiimiiz zaman agresiflesiyor karsimizdakini de {izi-
yoruz ya da pasiflesip kendimizi kétii hissediyoruz.

Simdi diisiiniin, amigdala bolgesine ytizlerce olumsuz re-
sim yiiklediginiz birini ikna edebilir misiniz? O nedenle ikna
iletigimi igin mutlaka uygulanmasi gereken bir konudan
sizlere bahsetmek isterim. Bobrek tistiinden salg: beyne ulas-
tiginda kan yolu ile tiim bedene gittigini soylemistim. Simdi
beynin diistince boliimii zarar gormemesi i¢in kapatihyor
demistim geriye sadece duygular kaliyor. Sunu bilin artik
mantik devre dis1 o nedenle bu tarz iligkiler girmeden once
diistinmelisiniz. Vereceginiz tepkileri, alacaginiz tepkileri 6n
gormelisiniz. Bir konuyu tartismak ve konugmak ile bir in-
sani tartismak ve tamamen yargilamak arasindaki farki bil-
meliyiz. Hakli olmak, mutlu olmak her zaman kazanmak
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degildir. Kendinizi iyi hissedebilirsiniz ancak bu iletisimini-
ze zarar verebilir.

O nedenle bir tartisma igine girdiginizde kitapta bahsetti-
gimiz sandvi¢ teknigini uygulaym. Sadece sorunu ve soruna
ait ¢oziim oOnerilerinizi konusun. Konusmanin tartismaya
donecegini hissettiginizde saghkli kararlar alabilmek adina
24 saat erteleyin. Ancak ¢ok onemli bir konu burada erkek
ve kadin beyni ayni sekilde ¢alismiyor. Bir sorun oldugunda
erkek 24 saat ertelediginde saglikh diistinebilirken kadin
aninda iletisim kurmazsaniz sorunu beyninde ¢ok daha bii-
yiik hale getirebiliyor. Bu nedenle kadinlarla yapilan ileti-
simde olay1 bekletmek her zaman yararl olmayabilir. Kadin-
larla iletisimde mutlaka uzun dinlemelisiniz. Bu kadinlarin
rahatlamalan i¢in 6nemlidir. Sorunu biiytitmez aksine ¢6-
zlime ulagtirir.

Kendinize teknikler uygulayabilirsiniz;

Karginizdaki kisiyi bir ¢ocuk masumlugunda gorebilirsi-
niz. Cocuklarin hatalarini affedebiliriz.

[letisim aninda o kisiyle ilgili olumlu ani, obje, fotografla-
ra bakabilirsiniz.

Bu anin size yazilmus bir tekst ve tiyatro oyunu oldugunu
distinebilirsiniz.

Kendinizi bir sorunu ¢tzmek tizere bir danisman olarak
algilayabilirsiniz.

Baski altinda sorunlardaki iletisim kaliteniz, olaylara ba-
kisimiz ve tavrimiz ikna kalitenizi ¢ok etkileyecektir. Birilerini
ikna etmeye calisirken beynin amigdala boélgesinin etkisini
ve kadin erkek davramisiarindaki farkiilikiar1 bilmemiz ge-
rekiyor. Ister sosyal gevrenizde ister profesyonel is yasamin-
da bizim degerlerimiz, diislincelerimiz, inanc¢larimiz ve
duygularimiz tavirlarimizi  gekillendirir. Bu tavirlarimiz
kendi beynimizde ve bagkalarinin beyinlerde resimler olus-
turur. Bu resimlerin pozitif olmasi igin stres yonetimi, ofke
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kontrolii egitimi ve egzersizleri almali, kendimizi siirekli
izleyebilmeli ve duyabilmeliyiz.

Kararlarimiz Kaderimizdir

Tiirkler nza gosterme, tevekkiil ve kader inanclar ile ye-
tistirilmigtir. Toplumun biiyiik ¢ogunlugu her sey Allah’tan
anlayisindadir. Tiirk insam1 Amerikan popiiler kiiltiirii ve
Avrupa, Amerika tarzi kigisel gelisim egitimi ile aileden ali-
nan geleneksel bakis arasinda kalmigtir. Avrupa ve Amerika
tarz1 kilturdeki anlayis, sistem ve dayatmalar ile geleneksel
Tiirk ailesi arasinda doku uyusmazhg: olmaktadir. Ashnda
Tiirk insan iki sistemi de sindirememistir.

Bir taraftan, kaderimiz sadece yaraticinin elinde, ben fi-
glranim Ogretisi ile diger taraftan iste ve ol gibi her gseyin
ozgiir iradesinde oldugu anlayis arasinda karmasa yagan-
maktadir. Insanlar kader boyleymis diyerek yaraticy1 sug-
lamaktan cekinmezler. Istedigi {iniversiteyi kazanamayan
kisi kader boyleymis diyebilmektedir. Istedigi ise giremeyen,
evlilikte, iliskide dogru kisi olmay1 basaramayan biri kade-
rimde dogru insan yokmugs demekten ¢ekinmez. Kader kav-
ramu ile bagkalarinmi suglayip kendimizi mutlu etmemiz igin
malzeme yapilmaktadir. Kader anlayisi yanhs ogretildigi
icin bir yere kadar emek verilir, ugras verilir sonras: yarati-
crya havale edilir. Tiirklerde “alin yazis1” diye bir séz vardur.
Bu kabullenme 6gretisi ile yetistirilen insanlara kararlarinin
kaderleri olduguna ikna etmek zaman alabilir. Dogatistii
olaylara giiclimiiz yetmeyebilir 6rnegin dogum tarihimizi,
anne baba se¢imini, 6liim tarihimizi biz secemeyiz. Bununla
birlikte binlerce olay bizim kararimizdir. Aldigimiz kararlan
uygulama yoniindeki tavrimiz uygulandigi zaman kaderi-
miz haline gelmektedir. Birinin maga, meyhaneye ya da ca-
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miye gitme kararn eyleme dontistiigii an kaderi haline gel-
mistir.

Ikna iletisiminde hedef belirleme, karar alma, bunlari di-
siplin ve tutkuyla y6netmek onemlidir. Bilingaltindaki ¢apa-
larin ¢ok giticlii sorular ile sorgulanmasi gerekir. Konu din
oldugunda karsimizdaki kisiye kesinlikle yanhs diisiintiyor-
sun demek yerine hem dini dogrulari hem de uygulamalari
anlatmaniz gerekir.

Kararlarimiz kaderimizi sekillendiren araclardir.

Ikna ve Hayir Diyebilmek

Tiirkler sevdiklerini, islerini, statiilerini kaybetmemek
i¢cin hayir diyemezler. Hayir diyebilmek bir 6zgiiven igidir.
Bagkalarina baghlik bagimhihk arasindaki farktir kaybetmeyi
goze almak. Hayir diyemedigimiz stirece ipleri bagkalarinin
eline veririz. Kendi adimiza gerceklestiremediklerimiz baski
yapar. Hayir diyemedigimiz i¢in zaman, para ve enerji kay-
bederiz.

Sosyal cevrede sevdiklerinizin kirilmamas: igin kole gibi
davranmay1 secemeyiz. Is yasaminda kariyer ve kazang igin
her istenene evet diyerek kendi hayatimiz disinda bir yagam
secemeyiz. Ret edilmek, yalmz kalmak korkusu ile herkese
ve her seye evet demek sizi kendinizden uzaklastirmak ola-
caktir. Kendine saygisi olmayan, simurlari tanimayan biri
olarak sadece kendinizi kaybedersiniz. Hayir diyemeyen
insanlar kendini ifade edemez ve kendini gercekiestiremez.
O nedenle hayir demeyi 6grenin. Ge¢in aynamin karsisina,
kendi gozlerinizin i¢ine bakarak hayir diye bagirin.

Bagkalarina hayir dediginiz anda 6zgtiveninizde inanil-
maz gelisme gozlemleyeceksiniz. Hayir diyebilen bir kisi
baskalarini ¢ok daha ¢abuk ikna edebilmektedir.

181



Peki, bagkalarina hayir diyemiyorsaniz ne yapmalisiniz?
Oncelikle sizden siirekli isteklerde bulunan ve sizi kullandi-
gimiz1 dustindiiglintiz insanlara hayir demeniz gerektiginin
farkinda olun. Sonra onlarin kirilmalarini diigtinmek yerine
onlarn gelisimini diigtintin. Size verdikleri isleri kendileri
yaparlarsa onlarin 6grenme ve gelismesine yardima olacak-
siniz. Liitfen buna engel olmayin. Sizden gergekten bir ig
yapmanzi isteyen sosyal ¢evrenize astlariniza ve aym dii-
zeyde olduklariniza yapmalarn i¢in en az g is teklif edin.
Bbylece sizi anlamalarimi saglarsimiz. Ayrica sizin igin ig
yapma mutlulugu yasamus olurlar!

Hayir demeniz gereken kisi {istiiniiz ise elinizdeki islerle
ilgili bilgi verip onceligin hangisinde olmas: gerektigini so-
run. Eger hayir diyemezseniz, kendinizi yeterince iyi ifade
edemezsiniz igler siirekli sizin iizerinizde kalir. Unutmayin,
Tiirkiye’de islerini iyi ve dogru yapanlara her zaman daha
fazla is vardir. Arkadaslarimzin gelismesi icin onlarin elin-
den iglerini ¢calmayin!

Cocuklar hayir diyemeyenleri ¢ok ¢abuk kegfederler. On-
lart ahsverise gotiiriirler. Isteklerini onlara iletirler. Ancak
kimi ciddiye alir ve dinlerler, biliyor musunuz? Kurallar
olanlari. Hayir diyemeyenleri cocuklar da kullanmaktan
zevk alirlar.

Hayir derken ¢ok uzun agiklamalarda bulunmaymn. Uzun
agitklamalar net olmadigimzin gorlintiisiidiir. Yapamam
¢iinkii sunlarn yapmam gerekiyor ve kendime, aileme, sev-
diklerime zaman ayirmak gerekir.

Hayir deme konusunda kendinizi ve baskalarmi ikna
edemezseniz para, zaman ve enerji kaybedeceginizi bilerek
litfen hayir demeyi 6grenin. Unutmayin, bir daha asla bu
giine bu saate donemeyeceksiniz o neden ozgiivenle gerek-
tigi zamanlarda hayir demelisiniz.
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IKNA ODASI

Bugiin kendini mitkemmel hissetmek i¢in 5 climle yazar
misinz?
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Ikna ve Temsil Sistemleri

® kna etmek istediginiz kisinin temsil sistemini bilmelisi-

niz. Gorsel, isitsel, dokunsal, kokusal ve tatsal bes duyu

organimiz ile hareket ederiz. Ancak koku ve tat iletisimi
kiigik yaglarda silinmektedir. Cocuk emzirme doneminde
anne ile iletisimi koku ve tat ile saglar sonra diger iletisim
sekilleri gelisir. Gorlintiiler, sesler ve duygular kalir.

insanlarda ti¢ kanal vardir. Bunlar herkeste birbirinden
farkli olabilir. @rnegin bilgi giris akisi igitsel, temsil kanal
(distinme tipimiz) gorsel, ¢ikti kanali (ifade seklimiz) do-
kunsal olabilir. Kisi bir sey duyar (isitsel), zihninde goriintii
olusturur (gorsel), yumrugunu sikar (dokunsal).

Bunlari bilmek sizin o kisinin temsil sistemine gore rahat-
likla iletisime gecmenizi ve ikna etmenizi saglar. Yani para-
stitten havada iken sorf kayagina denizde, bisiklete karada
iken ihtiya¢ duyariz. Havada parasiit hayat kurtarirken ka-
rada ytiriimenize engel olur. Havada sorf kayag) higbir isini-
ze yaramaz. Bisiklet ile denizde bogulursunuz. Temsil sis-
temlerini dogru tammmladiginizda hayat kurtarir.
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Bu nedenle temsil sistemlerini ve 6zelliklerini iyi bilmeli-
yiz.

Gorsellerin iknasi

Gorsel insanlar diinyay1 goriintiilerle algilarlar. Genellik-
le hizli konusurlar ve konudan konuya atlarlar. Konugmala-
rinda gorsel olduklarimi anlatan ciimleler kurarlar. Gozii-
min dniinden gitmiyor, géz kamastiriyor, konuya yakindan
bakmak, ¢ok fotograf karesi birikti gibi mecazi sozler kulla-
nurlar. Yenilikgidirler, konusurken gozlerinin Oniinden re-
simler gecer. Dinlerken kagit karalamayi severler. Tiirklerin
% 80'1 gorsel temsil yetenegini oncelikli kullanirlar. Bu kisi-
leri ikna ederken zihinlerine resim ve objeler yollamaniz
gerekir. Ya da anlatiminiz1 gorsellerle desteklemeniz yararl
olacaktir. Hatirlatma ve iknada gorsel referanslar: kullana-
caklardir. Kendilerine iyi bakarlar, iyi giyinirler, karsisindaki
insanlardan da bunu beklerler.

Bu nedenle gorsel birine daire satmak isterseniz dairele-
rin 3D gortintiilerini ve maketlerini gostermelisiniz. Gorsel
birine sunum yaptigimizda kesinlikle video gdriintiileri ve
resimlerden yararlanmahsimz. Gorsel insanlar karsilarindaki
kisilerin giyimlerine, makyajlarina, duruslarina dikkat eder-
ler. Karsisindaki insanin degisimini takip ederler ve takip
edilmek isterler. Gorsel insanlan ikna igin konuya hakim,
ciddi, sogukkanl ve hazirlikli olmak gerekir.

Gorsel insanlar girisimci, politikac ve liderler bu gruptan
¢tkmaktadir. Olaylart bir biitlin olarak gordikleri igin ana
iligkilere ve baglantilara énem verirler. Karsilarinda da bii-
tiinii goren insanlar isterler. Biiyiik resmi ¢ok hizli goriir ve
hizh kararlar alirlar.

Gorsel insanlar ikna etmek igin gortntiiniize dikkat et-
melisiniz, gorsel kelimeler kullanmahisimz. Cok iyi goriinii-
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yorsun, sen de olaya benim gibi mi bakiyorsun? Gézlemlerin
nelerdir? Bu tarz soru ve konusmalar yapabilirsiniz. Anlat-
tiklarimiz1 gorsel triinlerle desteklemelisiniz

Gorsel insanlarin kullandiklari ifadeler,
Sonra gorisuriz

Buna odaklanalim

Buna bakmak istiyorum

Bunu resmedin

Bunu izleyin

Bana dyle gortiniiyor

Goz alici

Bir resim gibi glizel

isitsel insanlarin iknasi

Gorsel insanlar resimleri kaydederken isitsel insanlar sese
odaklamirlar. Sesin frekans, titresimi, perdesi, diksiyon, ne-
fes alisi, kelimelerin netligine odaklanir isitsel insanlar.
Diinyay: sesler ve sozlerle algilarlar. Konusmalan ritmik,
ahenkli ve diizenlidir. Daldan dala atlayarak konusmazlar.
Orta hizda konusurlar. Yiiksek sesle dustiniirler, detaylara
odaklanurlar.

Isitselleri ikna etmek igin kapatin gozlerinizi seslere odak-
lanin. Kendi sesinizi dinleyin. Isitsel insanlar1 ikna etmek
i¢in seslerini zihninize kaydedin. Onlarn ritmine, frekansi-
na, perdesine, hizina gore konusun. Kullandigi kelimeleri
kullanin. Isitseller detaylara odaklanirlar. Onlarla uzun soh-
betler edin ve detaylar1 konusun.

Isitsel insanlarin kullanabilecegi ifadeler,

Bunu dinlemek isterim

Sizinle konugmak harika

Kulaga hos geliyor

Kendinizi anlatin

Ayni frekanstayiz
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Yiiksek sesle konusun liitfen

Dokunsal Insanlarin iknasi;

Dokunsal insanlar diinyay:1 duyularla, hislerle algilarlar.
Herhangi bir durumda daima kendilerini o kisinin yaninda
hissederler. Herhangi bir durumda ne hissettiklerine odak-
larurlar. Dokunsallig: severler. Cok hareket ederler, agir ama
hisli bir tonda konusurlar. Konusmalarinda sorunlarin agir-
hig1, islerin yogunlugu, acilarin derinliginden bahsederler.
Cok iyi duygusal ¢oztimlemeler yaparlar. Sairler, yazarlar
genellikle dokunsal kisilerdir. Genellikle rahat insanlardir.
Sevgi ve sefkati fiziksel temasla agikca ifade ederler. Dokun-
duklarinda ¢ekinirseniz bunu hemen fark ederler.

Yaptiklar igleri tutku ile yaparlar ve islerine miidahale
edilmesini sevmezler. Gegmisten ders almay1 ve gelecekteki
degisimler onlar1 ¢ok ilgilendirmez. Rahat giyinirler. Onlar
ikna etmek icin dokunsal temasa ¢ok Onem vermelisiniz.
Uriin sattiginizda iiriine dokunmalarina izin vermelisiniz.

Dokunsal insanlarin kullandiklari ifadeler;
Bunu elimin altinda tutamiyorum.

Gelin size bunu yasatayim

Her sey akip gitti

El ele

Tutun sunu

Sifirdan baslayalim

Gdrsel, isitsel ve dokunsal insaniarla bire bir gortismeler-
de onlarin konugmalarindan ve davramglarindan aldiginiz
verilerle hareket etmelisiniz. Bir grup ile ¢alistigimizda dik-
kat etmeniz gereken Ttrk insaninin biiyiik ¢ogunlugu temsil
sistemi olarak gorseldir. Gorsellik 6n planda olmak iizere
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gorsel, isitsel ve dokunsal temsil sistemlerine gore iletigim
kurmalisiniz.
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IKNA ODASI

Huzurevine gidip gorsel, isitsel ve dokunsal insanlar
kesfedip, onlarla 30 dakika sohbet edin. 4 hafta stirekli takip

edin, izlenimlerinizi paylagin.
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Kadinlari Anlamak

Yazarin Notu; Liitfen erkekler bu boliimii kendinize gore
yazin. Ayni yaziy: yilda dort kez yazip aradaki farki incele-
yin.
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Erkekleri Anlamak

Yazarin Notu; Liitfen kadinlar bu boliimii kendinize gore
yazin. Ayni yaziy: yilda dort kez yazip aradaki fark: incele-

yin.
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Tiirklerde Ikna Ilkeleri

tinyada ikna ve ikna iletigimi lizerine yazilmis mii-
Dkernme] kitaplar var. Altina harfiyen imzam ata-

rim. Gizli Tkna Taktikleri, Konusarak fkna Psikolo-
jisi, Bagkalarini sizin gibi diisiinmeye nasil ikna edersiniz?
Kevin Hogan, Ikna &Insanlari etkileme sanati James Borg,
Bunlar gibi onlarca iyi hazirlanmis kitap var.

Eger okudugunuz kitaplar: kendinize 6zgii stizgeglerden
geciriyor ve yasaminiza aliyorsaniz kesinlikle yararl. Tkna
kitaplarindaki olmazsa olmaz maddeler bir Amerikal, Av-
rupali igin uygulanabilir. Ancak konu Tiirkler olunca igler
biraz degisiyor. Biz receteli isleri seven bir toplum degiliz.
Doktorun verdigi ilaglar1 kullanmayip aymi hastalig yasa-
mak kisilerden tavsiye alan bir toplumuz. O nedenle Tiirkler
icin ikna kitabi yazildiginda kurallar farkh isliyor.

Ne kadar olaya ait oldugunuz sorgulaniyor. Ceza ve In-
faz Kurumlarinda verdigim egitimlerde hiikiimlii ve tutuk-
lularin en ¢ok sordugu soru cezaevinde yatip yatmadigimdi.
Kanser hastalan ile galisan personel ile ¢alisma yaparken
yakinlarimda kanser olup olmadigini ¢ok sorguladilar. Yani
Tiirkleri ikna etmek isterseniz jokey olmak icin daha 6nce at
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olmamiz gerekmez sozii yeterli gelmeyecektir. Ulkenin en
iyi tiniversitesinin ekonomi profesoriinii konugmaci olarak
getirirsiniz, ay sonunu getiremiyor, bize ekonomimi anlata-
cak derler. Bir sirketi sifirdan kurup para kazanmus birisi her
zaman daha fazla heyecan verir. Tiirk insan regetelerle ug-
rasmaz, sonucu gormek ister. O nedenle Avrupa ve Ameri-
kan tarzi kitaplarin modifiye edilmesi gerekir.

Ornegin iknada kargihklilik ilkesini anlatirken insanlar
iyilige iyilik ile karsilik verirler denilir. Evet, bizim kiiltiirii-
miizde bunun érnekleri ile doludur. Daha 6nce bahsettigim
gibi bizde bir tabak yemek gotirdiigtiniizde tabak bos yol-
lanmaz igine mutlaka yiyecek bir seyler konulurdu. Ge¢mis
zaman eki kullaniyorum, ciinkii bu aliskanliklar azahyor.
Karsiliksiz iyilik kavramindan siirdiiriilebilir faydaya hizh
bir gecis bagladi. Kolay kazanmay: aligkanhik haline getiren
bilingalti mesajlar1 gogaldi. Ozellikle TV, sosyal medya bu
anlamda ¢ok sayida 6rnek mesajlar yolluyor. Bugiin kolay
kazanmak isteyen insanlar onlarca yarisma programinin
kapisimi agindiriyor. Topgu, popgu kiiltiiri kolay kazanma-
nin en iyi ikna yolu haline geldi.

TV dizilerinde ailenin simarik ¢ocuklar: hi¢bir emek ver-
meden aile sirketlerinin yonetim kuruluna giriyor. Yillarca
sirket yonetmis CEO ve genel midiirlere toplantilarda akil
veriyor. Toprak agalarinin manken gibi kizlar 5 boliim son-
ra koylerinden kalkip Maslak’ta bir plazada sirket yonetiyor-
lar. Bu mesajlar1 alan Tiirk insam aynamin karsisina geciyor,
benim neyim eksik diye sorguluyor. Karsiliklilik mesajinda
yaptigin isin emek ve tiretim bedeli atlanmamahdir. Bir
markete girdiginizde kasadan gegerken 6deme yapmazsaniz
trtinleri disan gikartamazsaniz. Kasa bedelini 6deme yeri-
dir. Yasamda boyledir, sahip olmak icin bedelini 6demek
gerekir. Ustelik sistem pesin 6deme ile calismaktadir. Sevgi-
linle mutlu mu olmak istiyorsun, énce mutlu edeceksin. Pe-
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ki, neden Once ben diye sorarsan unutma sistem pesine
odeme ile calistyor. Ustelik sevgilin sistemin nasil calistigin
bilmiyor olabilir. Iyi bir iste mi galigmak istiyorsun? Once iyi
okul bitirecek ve daha az iyi islerde ¢alisarak oraya hazir
hale geleceksin. Tkna et liitfen kendini, sistem boyle. Bunun
diginda bir sey diisiiniirsen arkamda dayim olsayds, iyi okul
bitirseydim, bu iilkede dogmasaydim diye ytzlerce hikaye
yazardin.

Tiirkleri ikna etmek istiyorsanmiz degerlerine, inanglarina,
beklentilerine ve duygularina odaklanin. lyi taniyin. Sadece
bu aligkanhklarina ve bakis agisina odaklanin ve bunlar
aniden degistirmeden giivenlerini kazanin. Uyumlanin ar-
dindan siirdiiriilebilir faydayr gosterin. Birlikte yapmanin
gerekgelerini aktarin. Daha sonra yol arkadashg: yapin. Asla
sert keskin tavsiyelerde bulunmayin. Tiirkleri ikna ederken
birlikte yolculuk yaptiginiz1 diistiniin.

Biraz beyin firtinasina ne dersiniz? Insanlar dilencilere
hangi amagla para verirler? Dilenciye para vermek bir bek-
lenti midir? Peki, gercekten zor durumda kalsaniz bir dilenci
size yardimai olur mu?
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IKNA ODASI

Saka degil, gidin bir dilenciden yolda kaldigimz soyleyip
20 TL borg para isteyin. Bakalim nasil ikna edeceksiniz?
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Soz Verme Ilkesi

tutma egilimi vardir. Insanlar baskalarina verdikleri

sozleri tutmak igin elinden geleni yaparlar. Sozlerini
yerine getiremediklerinde, basarisiz olduklarinda da kendi-
lerini mutlu edecek hikayeler yazarlar. Ancak kendilerine
verdikleri sdzleri tutamadiklarinda daha zor durumda kalir-
lar. Ozellikle Tiirklerden bu anlamda kendine s6z vermele-
rini istegin kimse kendine yalanci olmak istemez. Insan bas-
kalarindan kagabilir, kendinden kagamaz. Tiirkleri eyleme
gecirmek istiyorsamz kendine s6z vermesini isteyin.

Baghhk; Tiirkler bir seye bagh olduklar1 andan itibaren
onu sorgulamazlar. Sadece bagh oldugu i¢in iknaya hazirdir.
Birinin size bagh olmasimi istiyorsamz duygu yolculugu
yapin. Sicak diigmesini bulun. Baghlik iknada sizi ¢ok tiste
tagir. Bu iilkede Yilmaz Ozdil yazdig1 Hiirriyet gazetesinin
iic kati iizerinde takip ediliyor. Yilmaz Ozdil bu baglilik
anlayisi ile milyonlarca insan tarafindan takip edilmektedir.
Ciinkii Ozdil okurlarina olumsuz siirpriz yapmadi. Zekasi,
dili ve olaylara farkl bakis agis1 baghlik olusturdu. Siz de

Eger insanlara soz verirseniz ¢ogunlukla soOziintizi
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pesinizden siiriikleyeceginiz takipgilerinizi olugturmahisiniz.
Size baghhk olusturan takipgileriniz ayn1 zamanda baska
insanlari etkilemede referanslariniz olacaktir.

Tiirkleri ikna etmek icin hassasiyetlerini bilmek gerekir.
[kna adina siirekli aragtirma ve entelektiiel sermayeye yati-
rnm gereklidir. Balikesir'de organ nakil koordinatorii Dr.
Bekir Akdemir beyin 6liimu gergeklesmis sekiz kisinin ya-
kinlarini Kuran-1 Kerim’den ayetler okuyarak bagisa ikna
etti. 8 kigi 21 kisiye organlarim verdi. Beyin 6liimii gergekle-
sen 8 hastanin yakinlari organ nakli dinen caiz degil diye
diistinen 8 hastanin yakinlarmi Kuran-1 Kerim’de yer alan
Kiyame ve Maide suresindeki ayetleri okuyarak ikna etti.

Dr. Bekir Akdemir 13 hastaya bobrek, 6 hastaya karaci-
ger, 2 hastaya kalp nakli yapilmasim sagladi. Beyin ¢liimi
gerceklesen hasta yakinlaniyla yaptiklart goriigmelerde sik
olarak “Organ naklini kabul edersek bizim hastamiz obiir
diinyada karacigersiz, bobreksiz mi olacak?” sorularyla
karsilagtiklarimi kaydeden Akdemir sozlerini soyle stirdiir-
dii:

“Ben de o zaman ‘Biz tip okuduk, yerylziinden 6biir
diinyaya tastyamadigimiz organlarimiz var. Mezarlar1 acip
bakalim, kemikler mezarda kaliyor. Ama zannetmeyin ki biz
Obiir tarafta kemiksiz olacagiz” diyorum.”

Toplumsal kanit; insanlar diger insanlardan gordiiklerini
yapiyorlar. Toplumsal kanit Tiirklerde 6nemli bir ikna gii-
cudiir. Devlet Turkiye'de tiim koylere ziraat mihendisleri
yolladi. Koyliilerin tarim alanindaki gelismeleri anlatmas: ve
daha ¢ok {iriin igin yol gostermesi i¢in. Dededen yaptiklarim
kolay degistirmeyen toplumumuz bildigine devam etti. Zi-
raat mithendisleri bu aliskanhklar degistirmenin zor olaca-
g1 anladilar. Hemen 5-10 doniim yer kiralayip kendi sis-
temleri ile triin yetistirmeye basladilar. Koyliiler icin top-
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lumsal kanit ziraat miithendislerinin yetigtirdigi triinlerdi.
Ikna olmalari igin bir y1l gegmesi gerekecekti.

Yine toplumsal kanita bir 6rnek olarak sunu yazabilirim.
Gegen yil musir az ekildigi icin ¢ok para etti. Cok para ettigi
icin gelecek yil herkes tarafindan ekildi ve para kazandir-
madi. Misir {ireticileri o y1l para kazanmadig i¢in ekmedi ve
musir bu yil disaridan getirilmekte. Toplumsal kanit iknada
onemli ancak burada bilinmesi gereken 6zellik ikna igin bir
stratejik plan olmasi gerekliligidir. Bu 6rnekte sorgulanma-
yan bir etkilenme goriinmektedir.

Yine Tiirk tarimmndan bir 6rnek vermek isterim. Bu yil
hayvanlara verilecek saman kalmadi. Tiirkiye saman ihrag
etti. Eskiden bugday: toplayanlarla anlasma yapilirken sa-
man senin olsun bugday bizim denilir ve bicerdover ticreti
o6denmezdi. Simdi saman bizim bugday senin olsun noktasi-
na geldi. Simdi saman stoklar1 basladi. Saman karaborsada.
Gelecek y1l her yere bugday ekilecek yer gok para etmeyen
bugdayla dolacak. Tiirkiye'de toplumsal kanit i¢in mutlaka
planlama yapilmasi gerekiyor.

Bu sadece tiretim igin gegerli degil. Biitiinsel baktigimiz
her anlamda ikna iletisiminde stratejik planlamaya ihtiyaci-
milz var.

Otorite, Tiirklerin otorite anlayisinin altinda iki kusak
arasinda inanilmaz bir ¢alisma gozlemleyebilirsiniz. 35-40
yaslarindakiler aile baskisi, biat kiiltiirii, gelenekgi aile anla-
yis1 ve kalabalik aile yapisi iginde biiyiidiiler. Sen bilmezsin,
sus biiyliklerinin yaninda konugma, biiyiiytince konusursun
anlayisi ile 6zgtivenden eksik birakildilar. O kisiler ¢ocukla-
rina bunu yasatmamak adina asin 6zgtirliik¢ii, egolan tavan
bir 6zgiiven iginde ¢ocuklar yetistirdiler. Otorite iginde bas-
kilarla ezilmig bir toplumdan kural tamimaz bir topluma
gecis oldu. Bu egitim sistemine, 6gretmenlere ve gelecege de
yansidL.
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Otorite iknada simgesel bir glictiir. Otorite kabullenmek-
tir. Otorite anlayisi1 sorgulanmaya bagladiginda sihrini yitir-
mektedir. Ikna iletisiminde nasil otorite olarak yer alacagini-
z1 ve kalacaginizi sorgulamamz gerekir. Bu anlamda uzman-
higimzi, profesyonelliginizi ve basarilarimizi siz degil sizin
yerine baskalarinin satmasinda yarar vardir. Bunu bir sirket
olarak ele alirsak arkadaslarinizla birbirinize ¢apraz referans
olabilirsiniz.

Tirk toplumu 20 yil 6nceki anlayislarim1 TV ve medya
sayesinde degistirdi. Eski donemlerde otoriteye, uzmanhga
kesin itaat vardi. Daha sonra alaninin uzmanlar ayn1 konu
hakkinda 180 derece farkh goriisler ile ekran karsisina ¢ikin-
ca uzmanlklarda sorgulanmaya baslandi. 1999 Golciik dep-
remi sonrasi uzmanlann akil almaz farkl bilimsel goriisleri
ve ardi ardina devam eden akademik tinvanh tartismalarda
otorite anlayisi zayifladi. Akademik otorite disinda askeri
otoritede tartisilmaya baslandi. Otorite anlayis1 ve ikna giicti
20 yil oncesine oranla oldukga zayifladi. Hiikiim kararlar
sorgulandig: i¢in hakem, hakim, hekimlerde sorgulanmaya
basladi.

Ikna igin otorite anlayis1 diinyaya oranla Tiirkiye’de sim-
gesel giiciinii kaybetmektedir. Bununla birlikte sosyal med-
ya ve TV’ler halen otorite gilictinden yararlanmaktadir.

Begenmek; Turkler begendikleri kisilerden daha ¢abuk
etkilenirler. Begenme anlayisi kars1 cinslerde avantajhdir.
Hem cinsler i¢in rekabete yol agabilir. Cok gtizel bir bayan
satis temsilcisini bayan satin alma yoneticisi ile goriistiigiin-
de bu durum dezavantaj olabilir. Eger hemcinslerinizi ikna
etmeniz gerekirse mutlaka ona ait 6zel bir durumun farkina
varmali ve dvmelisiniz. Saglan, giysisi, espri yetenegi, gozle-
ri gibi detaylarin farkina varmalisimz.

Ortak ilgi alanlarinda bulugsmal ve ilgilendigi konular
tizerinde sohbet etmelisiniz. Hem cinslerinizi etkilemek igin
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onlarin ¢ok tizerinde abartih bakimli olmak, daha hos gi-
yinmek her zaman avantaj saglamayabilir. Ortalamada kal-
mak ilk gortismeler igin yararhdir. Bir miilakat igin ilk go-
riigmeye gittiginizde Rolex saat, Cross kalem, Gucci ayakka-
bilar, ok bakimli saglar ve harika parfiimlerle kendinizi ¢ok
iyi hissedebilirsiniz. Ozgiiveniniz tavan yapabilir. Bununla
birlikte sizin alinmaniza karar verecek kisi de bu her zaman
aymi etkiyi birakmaz. Is goriismelerinde neden basarili ola-
madiginizi sorgulamaya baglarsimiz. Hoglanma ilkesinde goz
oniinde bulundurmaniz gereken kendinizden hoglanma
oldugu kadar karsimizdaki kisinin de kendinden hoslanma-
sina sans tarimaktir. Hoglanma birlikte oldugunuz ortam-
dan hoglanma olarak algilanmahdir. Kendinizden hoslandi-
gmuzi siz bilin, karsimizdaki kisinin sizden hoglanmasi igin
biraz daha yakin giyim, tarz ve tavir iginde olabilirsiniz.

Kargi cinsle ikna iletisimi igindesiniz hoglanmasindaki
deger, inang, beklenti ve duygularini bilmenizde yarar ola-
caktir. Bakiml, esprili, dinamik, entelektiiel, saygili, dinleyi-
ci, gekici hangi ozellige dikkat edecegini bildiginizde hos-
lanma ilkesi isinize yarayacaktir.

Azlik ilkesi;

Az olan her zaman degerlidir. Bu genel kural Tiirkler igin
de gecerlidir. Zincir magazalar bunu iyi bildikleri i¢in iki
giin ve stokta sadece 50 tiriin mesajlar yollayarak sizin satin
alma duygunuza hitap ederler. Azlik ilkesi duygusal tatmin-
sizliginize ben sahip olmaliyim mesaj1 yollamaktir. Az olana,
tek olana sahip olmak sizi 6zel hissettirir.

Milli Piyango bileti saticilar1 eskiden biletleri cebine ko-
yup son bilet diye bagirarak satig yaparlardi. $imdi bu nu-
maray1 biiyiik sirketler yapiyor. Kampanya sadece cumartesi
- pazar ve 50 iiriin igin gegerli.
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Ferrari yeni bir model arabasindan Tirkiye igin (¢ tane
ayirdiginda bu iig kisiden biri olma ayricahig: icin satin alma
yapilir. Azlik ilkesi kendini 6zel hissetmenin en dnemli yo-
ludur. Benim olmali, sahip olmaliyim duygusu iknanin sicak
digmesidir. Bu sadece satis iknasinda degil, sosyal yasamda
da kullanilir. Agk bir sahip olma duygusudur.

Tutarlhihik ilkesi; Tiirkler tutarli olduklarimi gésterebilmek
icin ayri1 davramslar1 devam ettirirler. Kararlarim siirdiir-
meyi tutarhilik olarak algilarlar. Kararlarina uyum gosterir-
ler. Anlattiklar ile yaptiklarimin celismemesini isterler. Ya
oldugun gibi goriin ya da goriindiigiin gibi ol sézi bu ilke
icin kullanilmaktadir. Cok sosyal bir insamim, kalabaliktan
keyif alirnm diyen birisi yalmz kalip kafami dinlemek istiyo-
rum derse kendisi ile gelisir. Tutarli olmay1 distindiigtinde
gercekten yalniz kalmak istese de bu soziiniin arkasinda
durmak ister. Tkna iletisimi icin detaylar1 konusmaniz ve
bilgi sahibi olmariz gerekir.

Kararlarmiz yani tutarhliklarmiz netlestiginde bunlar
bagkalari ile paylastigimizda inancimz da artmaktadir. Soyle
ki; iddia oynadigimiz Fenerbahgelisiniz ve kuponunuzda
Galatasaray’in galibiyeti de bulunuyor. Kuponun tutmasi
icin sadece Galatasaray'm mag kazanmasi gerekiyor. Bu
andan itibaren enerjinizi Galatasaray’'in kazanmasina veri-
yorsunuz. Gerekgesi siz Galatasaray’a inandimiz ve kazan-
masini istiyorsunuz. Kendinizle celismek istemiyorsunuz.
Peki, Galatasaray kaybettiginde tavrimiz ne olurdu?

a)Kendinizi mutlu etmek i¢in hakemi ve oyuncular sug-
lardim

b) Nerede hata yaptigimi anlamaya caligirdim

) Bagka bahis oynar o maglari unuturum

d) Bahis iginden ¢ekilirim

Karsimza bembeyaz yiizlii, miilayim bir beyefendi var.
Sizinle ¢ok giizel konuguyor. Sizin kafamzdaki iyi aile baba-
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s1, beyefendi, sakin, kendi halinde bir insan imaj1 olusuyor.
Aradan bir hafta gegiyor siz beyninizde bu kataloglar halin-
de gordiigiiniiz beyefendiyi Girne’de Rus kizlarla Black Jack
masasinda krupiyenin kargisinda goriiyorsunuz. Bir elinde
viski diger eli Rus kizin belinde. $imdi liitfen kendinize tu-
tarli olmak istiyorsunuz ne diisiiniirstiniiz. Genelde insanlar
eger gercekten ilk resimlere inanirsa kendinizi hakl ¢ikart-
mak igin hikayeler yazmaya baslarsimiz. Eger kendinizi %
100 ikna ettiyseniz beyefendinin polis oldugu, gorevli oldu-
gunu, taninmamak i¢in boyle davrandigim diistinebilirsiniz.
Yanildigimz: diisiinmek istemezsiniz. [ste insanlar tutarhlik-
larina béyle sarilirlar.

I[knada tutarhiliklarinizi ve ikna iletisimi icinde oldugu-
nuz kisilerin tutarlihiklarimi iyi bilmelisiniz.

Beyin ve Ikna

Insanlar tehdit etmeden, zorlama ve baski yapmadan ik-
na etmek i¢in biling ve bilingalt: tizerinde ¢aligmalar yapma-
niz gerekir. Kendi dogrularin1 bulmalar i¢in zaman tanmiyin.
Bunu yapmak igin kogluk tekniklerini kullanmamz gerekir.
Cok giiglii sorular beynin dogru hedefe kodlanmasi demek-
tir.

Kariyeriniz igin yeni bir is ve pozisyon i¢in baska bir fir-
mada g¢ahgmayi diisliniiyorsunuz. Kendinize nasil bir yol
haritasi hazirlarsimiz?

Bilgi; Firma, rakipleri, bakis agilar, ekipleri, personele ya-
tinmlari, miigteri portféyleri, gliglii yanlar, zayif yanian,
gelecek beklentileri gibi bir¢ok sorunun cevabini bulmanz
gerekiyor.

Karar vericiler; Karar vericiler kimler, karar verme tarzla-
r1, karar verme siireleri, aligkanliklari, istedikleri pozisyonun
tanimu gibi bilgilere sahip olmalisiniz.
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Konfor Alanlari;; Neyi nasil yaptiklan, ahgkanliklari, de-
gisimi nasil yaptiklar, aradiklan faydalar nelerdir bunlar
lizerinde arastirmalar yapmalisiniz.

isbirligi; Bu bilgilere nasil ulagabilirsiniz? Kiminle nasil
isbirligi yapmalisimiz? Bu kisilere nasil ve nerede ulasabilir-
siniz? Bu konulara odaklanmali ve tespit etmelisiniz.

Siz ne katabilirsiniz? Orada eksik olan ne? Siz ne katabi-
lirsiniz? Bunu nasil saglarsimiz? Farkiniz ne? Bu sorularin
yanitlarimizi kendinize defalarca sorun ve yazili hale getirin.

Sunum, Kendinizi nasil ifade ediyorsunuz? Nasil ulasila-
bilir oluyorsunuz? Giiven ortamini nasil olusturuyorsunuz?
Tiim sorularin yanitlarini hazirlayin liatfen.

Hedef belirleme; Hedefleriniz net mi? Tarihleri belli mi?
Hedeflere ulasacak stratejik planlarimiz hazir mi? Bu sorula-
ra cevaplariniz varsa beyniniz sizi ve kargimzdaki kisileri
ikna etme yolunda hizl adimlar atiyor demektir.

Siz detaylara ne kadar odaklanirsamiz yol o kadar size
hizmet etmeye baslar. Planlama yaparak detaylar1 beyniniz-
de oynadiginizda basta kendinizi sonra diger insanlart mu-
cizevi bir sekilde sonuglar tireteceksiniz.

iknada plansiziik ne kadar olumsuzluksa secenekle-
rin ¢ok olmasi da o kadar zorluk demektir. Secim yapabil-
mek i¢in planlarin olmasi gerekir. Simdi Kadikdy’den Bakir-
koy'e gitmek istiyorsunuz sadece bir plammz varsa trafik
sikistiginda saatlerce yolda kalirsimiz. 7-8 plan yaparsaniz
ulasmak i¢in karar alamazsimiz. 2-3 planiniz varsa hedefinize
kolaylkla ulagirsimiz. Beyin sizin navigasyonunuzdur.

Universite son siniftasimz, KPSS, 6zel sektor, okulda
kalmak, askerlik, kendi isini kurmak, evlenip galismamak
gibi bircok planmz varsa sizin kendinize format atma za-
maniniz gelmis demektir. Seceneklerin ¢ok olmasi sizin ey-
leme ge¢me enerjinizi diistirecektir. Aynmi anda bu kadar
yetenekli olamazsimiz netlesmeniz gerekir. En kotii karar
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kararsizliktan iyidir diye bir s6z vardir. Tiirkler deneyerek
ogrenmeyi severler. Seceneklerin netlesmesi beyninize dog-
ru fotograflari yollamaniz1 saglayacaktir. Bu da daha fazla
heyecan duyma ve sonug¢ odakl olmak demektir. Beyninizi
dogru fotograflarla besleyin ve dogru mesajlari iletin.

Kargimizdaki kisiyi ve kendinizi iknada yapmaniz gere-
kenler;

Beden diliniz ile sinyaller yollayin. Nefes teknigi egitimi
ile gevseyin. Durusunuz giiven versin. Bunun i¢in egzersiz-
ler yapin. Spor yapin. insanlarin yiizlerine gozlerinizle gii-
limseyin. Anne, baba ve diger biiyiiklerinizin size ilettikleri
guven dili mesajlarmi kullanin. Samimi ve icten olun. Beden
dilimizle insanlar hakkimizda giivenilir, glivenilmez diye
kararlar alirlar. Kendilerine ait ge¢mis referanslar ile sizin
tavirlarimizi karsilastirirlar. Kendi filtrelerinden gegirir ve
size beyinlerindeki kataloglara yerlestirirler. O nedenle ilk
tanismalarda ilk 7 saniye ¢ok onemlidir. Fazla zamaninz
olmasini saglamak igin ilk yedi saniyede kendinizi ¢ok iyi
ifade etmeniz gerekir. Giiven bankasina ulasmak adina yedi
saniye onemli.

ilgi uyandirmalisiniz; Beynin kapsama alaminda kalici
olarak yer almak isterseniz ilgi uyandirmahsiniz. lyi bir ta-
nisma ilgi uyandirmak igin harika bir baslangictir.

Merhaba; Evrim, Evrim Talan

Once adimiz sonra adinizla birlikte soyadiniz. Miikemmel
bir gbz temasi, sevgiliye bakis tarzinda. Ozgiiven ile vapilan
tokalasma. Bedenin tam karsimizdaki kisiye doniik olmasi,
ozellikie ayakiar. Sonra kisa sohbet ve sihirli dinfeme yolcu-
lugu. Kullandigimiz dil ben dili yerine biz dili olmali. Eger
bu sekilde ilgilerini cekmeyi basardiysamz merak etmeyin 7
saniyelik etki 30-40 y1l siirecektir.

istek Uyandirin; Karsinizda ikna edeceginiz kisileri eyle-
me gecirecek kelimeleri yakalamalisimiz. Ne duymak istiyor-
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lar? Reklamlardaki sloganlan diisiiniin sizi en fazla dort
kelime ile nasil istek uyandirirlar? Istek uyandirmak igin
hedef odakli mesaj ve sinyaller yollamahsimiz. Farkhliklar-
dan yararlanmak gerekir. Zaman yonetimi iyi olmayan biri-
ne yarin saat 14.02°de goriiselim dediginizde inanilmaz bir
zaman yoOnetimi istegi uyandirmis olursunuz. Size randevu
vermek istemeyen bir yoneticiye benimle kesinlikle gortise-
meyeceginiz saat ve giinleri sdyler misiniz liitfen dediginiz-
de size randevu verme istegi artacaktir.

Degerlerini kabul edin; Degerlerini, gelenek, gorenek ve
kiiltiirlerini kabul edin. Size uygun gelmese de sayg1 goste-
rin. Olaylar1 kendi bakis ac¢iniz, degerleriniz, inanclariniz,
beklenti ve duygularimizla anlamaya ¢aligirsamz bagkalarim
anlayamazsiniz. Insanlan i¢inde bulunduklar sartlara gore
anlamaya calisin. Yargilamak ikna iletisiminde tim kapilar
kendi tizerinize kilitlemek demektir. Olaylara kendi gozlik-
lerinizle bakmayn. Kargimizdakinin gozleri ile bakmay1 6g-
renin.

Ucu agik sorular sorun. Beyin sordugumuz sorular yanit-
lamaya planlanmistir. Soru olumlu oldugunda sizi sonuca,
olumsuz oldugunda mazerete gotiiriir. Iknada sorularimzi
netlestirin. Cevap verecek tarzda ucu agk sorular sorun.
Sorularda ne diistindiiglinden daha ¢ok ne hissettigini bul-
masini saglayin.

Espri ile fikri telkin edin, Insanlar giildiiklerinde tiim
kalkanlar indirirler. Giildiirebildiginiz insanlara istediginiz
mesajlar iletebilirsiniz. Espri anlayisimz karsimizdakinin
espri anlayisi ile uyumlu olmalidir. Nelere glldugiint goz-
lemleyin. Tiirkler glilmeyi seven topluluktur.
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Sosyal Medya

® knada sosyal medyanin sihirli giiciinii kesfedin. Insanlar
sizi tammak igin 6nce Google ve sosyal medya tizerinden
sorguluyorlar. Hakkimizda yazilanlari, yorumlarn ve bil-
gileri tanidiklara sormak yerine sosyal medyadan aliyorlar.
Sosyal medyada nasil algilanmak istiyorsaniz ona gore bilgi-
ler paylagin. Simdi sirketler ise alacaklari yeni mezunlan
Facebook, Twitter iizerinden takip ediyorlar. Ne yaziyor,
arkadaslar, tiye oldugunuz gruplar sizin ise alimp alinma-
manizda deger olarak kaydediliyor. Kendinizi ifade sekliniz
140 karakterde paylagtiklarinizla algilaniyorsunuz. O neden-
le sosyal medyayi bir ikna aracai olarak dtistiniin.

Sosyal medyada taninmak ve bireysel, kurumsal imaj igin
profesyonellerle caligin. isletim sistemleri hakkinda bilgi
sahibi olun. Sosyal medya uzman ile calisin. Yerelden ev-
rensele ulagmanin en kisa yolu sosyal medyadir. Sosyal
medya i¢in glinde ortalama 30 dakika zaman ayirmaniz imaj
yonetimi ve taninirhk agisindan yararh olacaktir.
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IKNA ODASI

Sosyal medyada kendinizi en iyi nasil anlatabilirsiniz? Ug
ay sonra nasil algilanmak istersiniz buna gore kendinize bir
yol haritasi hazirlamak igin neler yapabilirsiniz?
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Karsmmizdakini Nasil Ikna
Edersiniz?

® Lili iligkilerde bir iletisim stirecidir ikna. Maniptilasyon
yapmadan dogrulan iletmek ve giiven kazanmak gere-
kir. Iknanin gerceklestirilmesi icin stirdurebilir olmasi
gerekir. Yani karsimizdaki kisi ikna eylemini tekrarlayabil-
melidir. O nedenle ikna konunuzda hakli ve karginizdakine
fayda sunan olmalisimz.

Tiirk isi iknada giivenirlik, tanima ve referanslar 6nemli-
dir. Yeterli giiven ortamu olusturmadan ikna iletisimi bir
catismaya donitigebilir. Bu nedenle ikna siirecinde sabirli
olmak gerekir. Adimlarimiz1 yavas atin. Tiirkler bagkalarinin
soylediklerine inanirlar. Hakkinizda ne duymak istiyorsanz
buna gore davrarug gosterin. Nasil algilanmak, nasil yafta-
lanmak istiyorsaniz ona gore davrams gosterin. Tiirkler ko-
lay giivenmezler, glivendikten sonra sorgulamazlar. Tavirla-
riniz netlestiginde ve tutarlilbik gosterdiginizde giiven ka-
zanmaniz kolaylagir. Tiirkler soylemleriniz ile eylemleriniz
arasindaki uyuma bakarlar. Tiirklerde “yanardoner” diye bir
soz vardir. Adamina, sartlara gore degiskenlik gosterildi-
ginde kimseyi ikna edemezsiniz. Her insana gore degisken-
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lik gosterirseniz insanlar bunu goézlemler ve size de buna
gore tavir alirlar. Ornegin birinin hakkinda olumsuz konus-
tuktan sonra bana verilen sirlart mezara kadar tasirim de-
meniz kimseyi ikna etmez. Ne soylediginize degil nasil dav-
randiginiza bakilir. Benim i¢in zaman yonetimi ¢ok onemli
dedikten sonra 10 dakika geg¢ kalip hi¢bir agiklama yapmaz-
saniz giivenilmesini beklemeyin.

Yalancinin mumu yatsiya kadar yanar bir Tiirk atasozii-
dir. Turkler olumsuzluklar: baskalar: ile ¢cok hizli paylagir-
lar. Bir kisiyi kandirdiginizda ortalama 126 kisinin haberi
olur. insanlar aym kisi tarafindan iki kez aldatilmak istemez-
ler. Ustelik yogun iletisim kanallarinin oldugu bu dénemde
insanlara karsi ¢cok net olmalisiniz.

Tam olarak aradigin nedir? Sorusuna maddeler halinde
cevaplar istemelisiniz.

Ikna siirecinde vaatleriniz ile icraatiniz arasinda dogrusal
bir baglanti olmahdir.
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IKNA ODASI

Liitfen sizi etkileyen 10 olumlu davrams ve davranislari
kazanmak icin neler yapabileceginizi yaziniz.
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tirkleri ikna etmek icin iyi okumalisiniz. ihtiyaglarini
belirlemeniz gerekir. Soylediklerini, sustuklarini iyi
anlamalisiniz. Bunu 6greten bir okul yok. Okul ya-

saminda Ogrenemediklerinizi yasam okulunda 6grenmek
gerekir. Bunun i¢in yilmadan insan okumaya devam edin.

Degerleri
inanglan
Beklentileri

Duygular1 ve bunlara ulagmanin yollarim1 6grenmek ge-
rekir. En 6nemlisi 6grendiginizi diisundiiklerinizin dogru
olup olmadigin: geri bildirimlerle anlamalisinmiz. Unutmayin,
iknada size gore dogru diye bir kavram yoktur. Karsinizda-
kine gore dogru nedir buna ulasmalisiniz. Bu nedenle geri
bildirimler iknada énemli bir stirectir.
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Tiirkler I¢in ITkna

® kna yetenegi bir tiir sosyal yetenegi uygulama giiciinden

bagka bir sey degildir. Ama dogustan sahip oldugumuz

diger yeteneklerden biri saniyorsaniz bunu, yaniliyorsu-
nuz. Tkna yetenegi dogustan getirdigimiz birtakim 6zellikle-
rin etkisi altinda olsa da, ashinda herkese 6gretebilecek tek-
niklerden olusur. Ikna her zaman mantikli olmak zorunda
degildir. Mantik duygularimzi hakh ¢ikartmak igin kullani-
lir. ikna bir duygusal eylemdir.

Basit ve direkt olabilmek.

“Mesajlariniz kisa, keskin, basit, takibi kolay ve 3 parca-
dan ibaret olmali” diyor psikologlar.

Konugma gekliniz kafa karigtirmaya veya kopukluk ya-
ratmaya basladigi anda ikna agisindan biitiin glictintizii
kaybetmis oldugunuzu bilmeniz gerekir. 2 bin sene éncesine
baktigimizda Sokrat, Cigero, Sezar gibi en etkili felsefecile-
rin, politikacilarin tamamen bu ilkeyi benimsediklerini go-
rityoruz. Sezar'in linlii “Geldim, gordiim, kesfettim” ifadesi
kisa ve 6zlii tiglemenin en iyi 6rneklerindendir. Yapilan aras-
tirmalar {i¢ etapl ifadelerin iknada mitkemmel ise yaradigim
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gosteriyor. Ucten az yetersiz, iigten fazla ise liizumsuz kisa-
cast...

Ikna kisinin algi kaliplarini 6grenmek ve buna gore kisa,
net, basit olarak iletisim kurmaktir. Sicak diigmesini bulmak,
sorular sorarak kesfetmektir. Gerektiginde catisma cikart-
mak ve icindeki tim gerceklere ulagmak i¢cin meydan oku-
maktir. Tkna, itirazlar ele almak ve yonetmektir. Hakh oldu-
gunuz konuda sonuca varmak igin iletisimi stirdiirmektir.

ikna, var olan ihtiyaca dikkat cekmek ya da ihtiya¢ olus-
turmaktir. Tirkler yilda 2000- 2500 saatlerini televizyon kar-
sisinda gegirirler. TV aracihig: ile ihtiyaglar olusturulur. Satin
alma, iligkiler ve sosyal alandaki ihtiyaglar i¢in TV ve sosyal
medya Tiirkiye’de yaygin ikna araglanidir. Bu nedenle devlet
kamu spotlan ile insanlarin dikkatini ¢ekmeye calismakta-
dir. Kamu spotlarn ile bilgilendirme kampanyalar yiiriitiil-
mektedir. Sigarayr biraktirmak icin Koah hastaligi anlatil-
makta ve ikna igin ¢alisilmaktadir.

Ulusal gazetede kose yazarinin bu filmi mutlaka gormeli-
siniz mesaji 500 bin kisiye 24 saat icinde ulastirilmaktadir.
Bu kose yazarimin yazdiklar ile kendileri arasinda bag ku-
ranlar ilk firsatta filmi izlemek isterler. kna zitliklar1 gore-
bilmek ve anlayarak iletisimi stirdiirmektir.

ikna edecek kisinin yaninda bulunmasi gereken ii¢ temel
0ge 0z saygl, 06z giiven ve heyecandir. Kendisine 6z saygisi
gelismis kigiler iletisimde asla agresiflesmez ya da pasifles-
mez. Ozsaygisi diisiik insanlar kisilere, olaylara ve icindeki
ruh hallerine gore tavir alirlar. Bu degiskenlik ikna iletisimi
kalitesine zarar verir. Oz saygisi diisiik insanlar kararsiz
kalirlar, kolay ikna edemezler. Kendine giivenleri tam olan
kisiler ikna iletisiminde sadece sonucu diistintirler. Sorunun
her asamasinda ¢ozitim odakl iletisim kurarlar. Yaptiklar
isten heyecan duyarlar ve bu heyecani gevrelerine transfer
ederler. Heyecan duyulmayan iste basar1 olmaz. Birini ikna
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etmek igin 6nce sizin bu stiregten heyecan duymaniz ve ke-
yif almamiz gerekmektedir.

Iknada beklenen insanlarin davrams degisikligi yapmasi-
n1 saglamaktir. Diistince ve olaylara kargi tavrin degismesi-
dir ikna. Sigara igmekten zevk alan birinin sigaray: birakip
bir dernekte sigara karsiti calismalar yonetmesidir ikna ey-
lemi. Diistince ve nesnelere karsi tavrin degisimdir. Bu degi-
sime inanan ve bunu basaran kisiler kendilerini kahraman
goriirler. Tkna eyleminin gergeklesmesi icin en az iki kisi
gerekir. Yani bir TV programina ¢ikan siyasetginin milyon-
larca oy vereni iknasi ile bir kisinin tavirlarinda degisim
yapip eyleme ge¢mesini saglamak ayni derecede ¢nemli
ikna eylemidir.

kna Ne Degildir?

ikna kandirmaca degildir.

Ikna yanhs yonlendirme degildir.

Ikna sadece sizin kazanmaniz degildir.

Yaygin ikna Taktikleri

Evet, Evet Taktigi; Bu taktik diinyada satista ¢ok kullani-
lan bir taktiktir. Bir satis goriismesindeki 5 soruya evet de-
dirdiyseniz insanlar tutarli olmak icin 6. soruya hayir demek
istemezler. Ona da evet derler. Bu yaygin satig taktigini
Tirkler sadece satista degil ikili iliskilerde de kullarurlar.
Burada onemli olan karsimizdaki kisinin kendini iyi hisset-
mesini saglamakhr. Bunu ¢ocuklarda kisa siirede kesfederler |
ve yaptirmak istediklerini bu taktikle yaparlar.

-Arkadaslarimla ders ¢alismama izin verir misiniz?

-Evet.

-Derslerimi bitirirsem televizyon izleyebilir miyim?

- Evet.

-Sinif bagkan olursam sevinir misiniz?
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-Evet.

-Sinif birincisi olursam sevinir misiniz?

-Evet.

-Notlarim iyi olursa tatile gider miyiz?

-Evet.

-Bu tatile simif arkadaglarimla gitmek istersem bana gii-
venir ve izin verir misiniz?

-Evet.

Evet, evet ikna taktiginde amag basitten baslayan 5 soru-
ya evet dedirtmektir. Beyin evet cevaplarin1 vermeye basla-
diginda hayir demek zorlagsacaktir. Tiirkler ile iletisime geg-
tiginiz de bu klasik taktik ige yarar. Profesyoneller bu taktigi
bildikleri i¢in sorular net, hizh iletmeniz yararh olacaktir.

Soruya soruyla yamt taktigi;

Bu taktik genellikle konuyu dagitmak, istediginiz yone
cekmek i¢in kullanilir. Kitapta sik bahsettigimiz gibi soruya
soru taktigi icin neden sorusunu kullanmayin. Davrarus
degisikligi istiyorsaniz bunun yolu nasil sorusudur. Neden
sorular1 mazeretlere nasil sorulan sonuca gotiirecektir. Bu-
giin neden benimle konusmuyorsun diye sordugunuzda
alacagimz cevapta siirpriz olmaz, sadece mazereti 6grenirsi-
niz. Canum sikkin, yorgunum, senle ilgisi yok. Eger duymak
istediginiz buysa neden sorusu sorun. Hedefiniz sohbet et-
mesini saglamaksa soru kalibinin degismesi gerekir. “Ken-
dini nasil hissediyorsun, sohbet iyi gelir mi?”, “Nelerden
konusmaktan keyif alirsin?”, “Konusmak istersen seni din-
lemek, sohbet etmek istedigimi biliyorsun degil mi?” gibi.

Soruya soruyla karsilik vermek ikna iletisiminde duygu-
ya kolay ulagsmanin yoludur. Eger sorular bunaltici olursa
karginizdaki rahatsizligim beden dili ile ele verir. Bunu da
iyi okumak gerekir. Ayaklarinin yonii size doniik degilse,
kagma egiliminde ise, jest ve mimiklerinde olumsuz degisim
varsa sorulariniz rahatsiz ediyor demektir. Bunalmis ise
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psikolojik oksijen almasi ve rahatlamasi icin onu dinleyin ve
yargilamadiginizi hissettirin.

Kismi Taahhiit Alma Taktigi,

Tkna etmek igin kismi taahhiit altina alimir ve biiyiik he-
defe giden yol agilmus olur. Tiirklerde evlenmeden once aile
arasinda soz kesmek, nisant ve nikdhi taahhtit altina almak-
tir. Kismi taahhiit altina girmeniz isi tamamlanma potansi-
yelini olusturur. Bir sirkette staj yapmak ise girmek icin kis-
mi bir taahhiittiir. Disaridan tanimadiklar: birinin basvuru-
suna gore ¢ok daha avantajli olma durumudur.

Cok soyle nasil olsa az 6derler taktigi;

Bu satigta bir pazarlik unsuru olarak da yaygin kullan-
maktadir. Tiirkler pazarhkta indirim elde ederek kendilerini
inanilmaz mutlu hissederler. Hi¢ pazarlik yapilmayan yer-
lerde gergin olurlar. Bunu bilen ulusal markalar kampanya-
lar, etiketin yarsi, ti¢ al iki 6de, bir alana bir bedava gibi
gizli pazarhik yaparlar. Burada fiyat ¢ok soylenmis 6deme
azaltilmistir. Yerel firmalarda fiyatlar yiiksek tutulur ve
miisteri su soruyu ezberlemistir. En son kacga olur? Satiaa da
klasik cevabini verir, sana son fiyatim .... TL diyerek kendini
ozel hissetmesini saglar.

Borglu hissettirme taktigi;

Size saglik sigortas: satmak isteyen birisi uzun bir sunum
yapar siz almak istemezseniz kendinizi bor¢lu hissedersiniz.
Bu kisi sizden referans olabileceginiz arkadaslarimzin isim
ve telefon numaralarim ister, siz de verirsiniz. Unun zama-
nint aldigimizi ve satisi gerceklestiremediginiz icin referans
olacak isimleri verirsiniz. Bor¢luluk duygusu iknada Tiirkler
icin 6nemlidir. Emege saygj, isine saygi bunun gibi degerlere
saygidan kendini bor¢lu hisseden kisi size yardim etmek
ister.
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[kna araba kullanmak gibidir. Bir haftada gaz, fren, vites,
debriyaj, aynalarin yeri vb. 6grenirsiniz. Sonra mekanik hale
gelir. Defalarca tekrarlarsimiz. Bedeniniz ile ara¢ arasinda
mekanik bir uyum baslar. Rahatlikla aracinizi kullanirsiniz.
Bir hafta once arag¢ sollamak istemezken simdi araglan ge-
gersiniz. Tim detaylari yapar hale gelirsiniz. Tkna da arag
kullanmak gibidir. Basardik¢a 6zgliveniniz artar, 6zgliveni-
niz arttik¢a daha basarili olursunuz.

ikna iletisiminde fotograf kareleri diisiiniin, basarmis dy-
kiileri yazin, ikna iletisimine girdiginizde sonunu bildiginiz
bir filmde gibi hissedin kendinizi. Oykiiniizii, filminizi icsel-
lestirin. Arada bosluk birakmadan kendi filminizi oynayn.

Arada size ¢ok iyi muhalefet edecek kisileri segin en kes-
kin, en sert sorular1 sormalarim saglayin. Boylece senaryo-
nuz ¢ok daha giiglii hale gelecektir. Tasarim hatalarim farkh
gozle bulmamz kolaylasacaktir. Bagkalarim ikna i¢in hazir-
liksiz yakalanmamis olacaksimiz. Tim olasiliklar tizerinde
diisiinmiis ve calismis olacaksiniz. Bunun igin yapmaniz
gereken muhalefet yapacak yetenek ve zekaya sahip tamidik-
larinizdan destek almak.

Elestirel anlamda destek almak isterseniz emin olun en
samimi yardimailar ¢ocuklardir. Onlar biiytikler gibi hesap
yaparak, sonrasinmi diisiinerek konusmazlar. Direk yanitlar
alirsimz. Cocuklarla paylagin. Bunu bir yasam egzersizine
dontistiirebilirsiniz.
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IKNA ODASI

Bir siiriingen ugabiliyorsa siz neler yaparsiniz?
Tirtilin kelebege dontistiigti kozadir diinya.
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endinizi ikna etmek i¢in oykiiler yazin.
Oykﬁlerinizde tarihler, sesler, goriintiiler, dokunsal

temalar olsun. Olabildigince detaylandirin. Arada
aqip Oykiileriniz lizerinde diizenlemeler yapin. Bloglarda
oykiilerinizi paylagin.

Kariyer dykiilerinizi yazin
Saglik dykiilerinizi yazin
Basar1 oykiilerinizi yazin
Mutluluk éykiilerinizi yazin
Askinizin 6ykiistinii yazin

Kendi filminizin senaryosunu yazin. Dilerseniz sadece bu
giiniin dykiisiinii yazin. Giinti detaylandirin. Inanilmaz he-
yecan verici olacaktir.

Oykiilerinizde kendinize sorular sorun, kendinize mey-
dan okuyun, itiraz edin. Kendinizle alay edin, bundan keyif
alin. Merak etmeyin, sadiste baglamadim. Siz kendinizle
alay edebilir, meydan okur, kendinize itiraz ederseniz bunu
bagkalar1 yaptiginda agresiflesmez ya da pasiflesmezsiniz.
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Hayat daha eglenceli hale gelir. Hatta 4 yasinda bir g¢ocuk
safhiginda sorular sorun kendinize, 6grenciyken alay edil-
mekten korkup kagtigimiz sorulari simdi sorun. Aynaya ba-
kin giiliin kendinize.

Sorun hadi,

Giivenilir miyim?

Kendim gibi biriyle evlenir miydim?

insanlar bende ne buluyor?

En uzun iliskim iki y1l stiriiyor, herkes mi hatah?

Yillardir tim insanlar1 degistirmeye calistiyorum bence
kim degismeli?

Sorun, kendinize meydan okuyun. Sonra cesaretlendirin
kendinizi, gegmiste yaptigimz bagarih isleri, gelecekte yapa-
caginz basarili isleri diigtiniin. Basariya kendinizi ikna edin.
Basarili oldugunuz tutum, enerji ve diistince boyutunu goéz-
den gecirin. Cok istediginiz zaman neler yaptigimizi diigii-
niin. Daha ¢ok isteyin. Haydi, 6nce kendinizi ikna edin.

Aliskanliklarimizi gozden gegirin

Degerlerinizi sorgulayin

inanglariniz: diistiniin

Beklentilerinizin farkina varin

Duygularimizi inceleyin.

Kendinize net olun...
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IKNA ODASI
Oykiiniiziin kahraman sizsiniz. Yazdigimz dykiide sizin

navigasyonunuz olsa nasil bir 6ykii yazarsimiz kendiniz igin?
Liitfen 40-50 sayfa simdi ve gelecek hikayenizi yazin.
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Tknada Uyumlanma

zu ya da soguk buldugumuzu bilmeyiz. Kanim 1sin-

di, soguk nevale gibi yaklasimlarda bulunuruz. Kar-
simizdaki kisinin tavirlarim biling diizeyimiz ve bilingalti-
miza gore filtrelerden gegiririz. Milyonlarca neden sonug
baglantilar1 kurariz. Duygusal eslesmeler yaparz. Benzerlik
ve farkhihklan inceleriz. Uyumlama igin benzerlikleri ¢o-
galtmak gerekir. Tiirkler ait olmak, benzer olmaktan hogla-
nr.

Ortak noktalar1 bulmak i¢in Tiirklerde ilging sorular var-
dar.

“Nerelisin?” sorusu bizde sohbet ve ortak nokta bulmak
igin yetersiz bir sorudur. Ardindan ilaveleri gelir. “I¢inden
mi?” Sohbet baglatmanin ve ilerletmenin yolu ortak noktala-
rn bulmaya ¢alismaktir.

Karadenizliyim derse hamsinin kulagina kar suyu kacti
mi, diye sorulur. Siimele, Trabzonspor, Horon, Karadeniz
insaninin kivrak zekasi tizerinden sohbete baslanur.

B ir insani ilk bakigta neden sicak, samimi buldugumu-
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Giiney Doguluyum derse misafirperverlik, orf ve adetler
konusulmaya baglanir. Ortak tanidiklar anlatilir.

Egeliyim derse samimiyet, neseli insanlar ve sosyal orta-
mun rahathg, denizden, kumrudan, ¢igdem ve saat kulesin-
den konusulur.

Orta Anadolu insamu ise yemek kiiltiirii, saf Anadolu in-
sani lizerine siirer gider sohbet.

Uyumlama igin Tiirkiye’de binlerce hemsgeri dernegi
vardir. Hatta aym koy igin ti¢ dort ayr hemseri dernegi ku-
rulur. Tiirkiye'nin en uzak noktasinda bir gay icip nefes alma
yerleri olur bu dernekler. Sadece ait olmak, 6zlem gidermek
degildir bu, birbirine glivenmek, yoldaslik etmek ve ayn dili
konusmaktir.

Iste bunun igin ayni takim1 tutanlar, ayni meslekte olan-
lar, ayn1 araba markasinu kullananlar, ayni siveyi konusan-
lar, aym kisileri tamiyanlar, aym okuldan mezun olanlar ko-
lay anlagir. Uyumlama sadece ortak ozellikler tagimak de-
gildir. Ayni1 yerden giyinmek, aym sekilde oturmak, aym
aragla yolculuk yapmaktir. Ikna iletisiminde oldugunuz kisi
ile ayn1 sekilde nefes almak, aym kelimeleri konugmak
uyumlanmaktir.

Ikna iletisiminde benzerlikleri ve ortak alanlar artirmak
daha ¢abuk kabul gormeyi saglar. Bunu saglamak icin kar-
simizdakinin diigiincelerinden, duygularindan bedensel
durus ve kullandig1 sozlerden yararlanabiliriz. Miikemmel
uyum igin ilgi ve yakin takip gerekir.

Beden diliniz ile verdiginiz mesaji anlamaniz kolaydir.
Dogru mesaj verip vermediginiz anlamak icin diiriist ve
dogal davranin. Mesaj kaygisi ile i¢sellestiremediginiz tavir-
lar sergilemeyin. Boyle davrandigimzda kendinizi daha iyi
hissedeceksiniz. Kendinizi iyi hissettiginizde bu beden dili-
nize yansiyacaktir. Sizin dogal tavrimizda gelismesi gereken
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ozellikleri yavas kesfedin ve onlan gelistirin. Bunu asla bir-
den yapmayin. O zaman beden diliniz karsinizdaki kisinin
bilincaltina dogru mesajlar iletir.

Bilingalt: dig diinyadan mesaj alir ve duygusal durumlar
algilarken bedenin bildirimlerinden yararlanir. O yiizden
NLP ve Kogluk sistemleri aynalama teknigini uygularlar. Bu
bilingalt1 uyum bilesenler sizin ikna yolculugunuzun 6nemli
donamimlari olacaktir.

Oturma Durusu; (Bel kemigi) Muhatabinizla birlikte otu-
ruyorsaniz oturma noktalarimizin sandalye/koltuk iizerinde-
ki konumu benzer olmahdir. Viicut agirhginiz sandalye ve
koltugun ayrn bolgesine yiiklenmis olmalhidir.

Govde Egim Agisi;; Bedenimizin 6ne veya arkaya dogru
sergiledigi egim, aym aciyla saglanmalidir. Egim agis1 otu-
rurken de ayaktayken de gegerlidir.

Omuzlar ve Bas Agisi; Omuzlarin hangisinin digerine go-
re daha yiiksekte kaldigi omuzlarimiza yansittiginiz egilim
ile ilgilidir. Bu omuz egilimi goriistiigiiniiz kisiyle benzer
olmalidir. Govdenizin {izerinde basimmzin ac¢ili durusu da
uyumlu olmalidir.

Yiiz ifadesi ve Goz Agisy; Yiiziimiizde sergilenen kas ha-
reketleri (Mimiklerimiz) duygularimizin en canh gostergele-
ridir. Bu ylizden muhatabimizin mimikleri ile gozlerinin
agikhiginda kullandig: ac1 da benzesmelidir.

Bacaklar; Uyum olusturmaya ¢abaladigimiz insanla ba-
caklarimizin durusu da benzer olmalidir. Bacak bacak dstti-
ne atmada bir bacagin diger bacaga ve muhataba uyumuna
da dikkat etmeliyiz.

Ayaklarin Yonii; Beden dili ve sozsiiz iletisime gore ayak-
larin yonii kisinin ilgi odagim gosterir. Oyleyse ayaklarin

235



yonii konusunda uyum beraberinde ilgilerinde uyumu hak-
kinda bilgi verir.

Kollarin ve Ellerin Durusu; Bilingalti uyumu giiglendiren
unsurlardan biri de kollarin ve ellerin uyumudur. Bu konu-
da anahtar kolun sandalye/koltukta nereye konuldugu ve
ellerin birlesimi ve agis1 gibi detaylar.

Ellerin Hareket Hizi ve Yonii; Bu bilesen karsilikli ko-
nusmalarda gegerlidir. Insanlarin bir kismi konusurken elle-
rini oynatirlar ve bu hareket sirasinda avug iclerinin agagiya
veya yukariya dontik olmasim tercih ederler. Uyum igin
karsmizdaki kiginin ritmi de avug i¢ hareketleri de dikkate
alinmahdir.

Bas ve Ayak Hareketleri; Daha ¢ok konusma sirasinda
goriiliir. Konugsma ya da dinleme sirasinda hareket etme
egiliminde olan insanlar bu aktiviteyi kollar ve ellerinin yam
sira bag ve ayaklar yardimi ile de gergeklestirirler. Bu hare-
ketlerde uyum kapsaminda ele alinmalidir.

Ses diizeyi ve Tonu; ses diizeyi yiikseklik ve alcakhgy, ses
tonu ise sertlik ve yumusaklig: ifade eder. Isitsel yoniimiizde
uyulmama i¢in 6nemlidir.

Konusma Hizy; isitsel bildirim araglarindan ikincisi ko-
nugsma hizidir. Muhatabin konugsma hizina uyum yakinhk
olarak algilanir.

Nefes Alis Bicimi; Iki insan arasinda uyumun en iist gos-
tergesi nefes uyumudur. Cok yakin iliskilerde nefes uyumu
biitiintiyle uyumun hissedildigi bir gosterge ve agikhigin
zirvesidir.
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Tavsiye Istemez!

Tﬁrkleri ikna etmek istiyorsamiz asla tavsiyede bu-
lunmaymn. Tiirkler tavsiye istemez. Bunun altinda
yiizlerce gerekge bulabilirsiniz. Tavsiye verenlerin bu
tavsiyeleri uygulamadiklarimi 6nce aileden 6grenirler. Soy-
lemlerle eylemler arasindaki tutarsizliklar nedeni ile tavsiye-
ler iknada etkili olmaz.

Sigara paketlerinin tizerinde “saghga zararhdir”, “sigara
olduriir,” yaziyor. Eger tavsiye ile sonug¢ alinsayd: kimse
sigaraya elini stirmezdi. Sistem Tiirklerde boyle islemiyor.
Bu tilkede Yesilay dernek yoneticileri panelde icki ve sigara-
nin zararlarim anlatiyor ve panel arasinda sigara igiyor. Bu-
nu goren Ogrenciler panelin ikinci boliimiinde siz bunlan
anlatip neden sigara igiyorsunuz diye soruyor. Bu sartlarda
tavsiyeleri dinler misiniz?

Okulda dgretmenler kitap okuyun diye tavsiyede bulu-
nuyor. Bir tek 6grenci 6gretmeni ders kitab1 diginda kitap
okurken gormiiyor. Tirkiye’de biitiin 6gretmenevlerini ge-
zin, kag tane kitap okuyan dgretmen goreceksiniz? Okullar-
da dgretmenlere sorun kaginin iizerinde ders kitab1 disinda
kitap bulacaksimiz? Gegenlerde bir kiitiiphaneye gittim ice-
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ride 40 kisi vardi. Gezdim 37’si KPSS igin ¢alisiyordu. 3 kisi-
de notlarimi okuyordu. Kiitiiphanede kitap okuyan insan
yoktu. Diiglinebiliyor musunuz tim kitaplar1 kaldirsaniz
kimsenin haber olmayacak! $Simdi bu sistem i¢inde okumay1
tavsiye etseniz ne kadar dinlenir?

Tiirkleri tavsiye ile ikna edemezsiniz. Eger gercekten ikna
etmek isterseniz tavsiye yerine ¢ok gtiglii, sorular ile hislerini
anlamalisimiz. Hissi yakaladiktan sonra bu yogunlugu ey-
lemlere dontistiirecek hamleler yapabilirsiniz.

ikna Geri Teperse

% 100 Basar1 igin basarisiz olmay1 goze almalisiniz!

Herkesi her zaman her sartta ikna edebilirim derseniz bu
ikna baskisi sizi hataya gotiiriir. Unutmayin ilahi gii¢ sahibi
peygamberler bile tiim insanlar1 ikna edememistir. O neden-
le ikna iletisiminde sabirli olmali ve basarisiz olmay: goze
almalisiniz. Ikna geri teperse yapmaniz gerekenler igin yeni
bir strateji planina ihtiyacimiz oldugunu bilmeniz gerekir.

Stre¢ nerede tikandi?

Hangi duygu yeterince transfer edilemedi?

Heyecan transferi nigin daha farkli ne yapmak gerekir?
Giiclii sorular sorabildim mi?

Guiven ortami saglandi mi1?

ihtiyag belirlendi mi?

kna dilim net,basit ve anlasilir m1?

Yeterince kaliteli zaman ayirdim mi?

Faydayi anlatabildim mi?

Konusma ortaminda odaklanmayi bozacak neler vardi?
Temsil sistemlerini anladim ve ona gore davrandim mi1?
Daha sonra tekrar goriisme imkani saglandi mi?
Goriisme aninda %100 karsimdaki kisiye odaklandim m1?
Dogru zaman ve dogru kisiyle goriistim mii?
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Fiziksel, zihinsel, duygusal ve ruhsal olarak kendime ve kar-
simdakine 6nem verdigimi hissettirebildim mi?

[kna iletisiminde basarisiz oldugumu diistindiigiim an siire-
ci yonetecek giicii kendimde bulabildim mi?
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Aska Davet | Askin Iknast

aydi; simdi agki hissedin. Sizi gece yatakta uyut-
Hmayan sabaha kadar donmenize neden olan aski

konusalim. Sabaha kars1 yataktan firlamanizi sag-
layan asktan konusmaya var misiniz? Ask gibi bir enerji yok,
sevginizde/sevildiginizde diinyanin en iyisi sizsiniz. Simdi
platonik agki olanlara so6ziim var, liitfen takip edin.

Cok sevdiginiz kisiye askimizi agiklayamazsimiz. Tama-
men sizden uzaklasip gitmesini istemezsiniz. Askinizdan
habersiz olsa da yaninizda olmasina riza gosterirsiniz. Oysa
tas bile hisseder agki. Her ilginin altinda agk vardir. Ret
edilmekten korktugunuz askimz bir siire sonra sizi birakip
gidecektir. Agkini agiklayamayan agktan korkan birini kim
ister ki?

Bu kitab1 okuyorsamz piatonik ask size gore degil. Bu
kadar sayfa okudunuz yazih olanlari sadece is ve kariyer
i¢in diisiinmiiyorsunuz herhalde. Kendinizi iyi hissedin ku-
surlarinizi arastirip durmayin. Iyi yonlerinize odaklanin.
Askimizin kargisinda heyecan mi duyuyorsunuz? Iste yap-
maniz gereken bu heyecan kars: tarafa aktarmak. Heyecan
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duymadan ask m1 olur? Yiirek pirpir edecek tabii ki. Simdi
eyleme gegme zamani. Askiniza ask armagan edin. ikna
goriismesine gittiginizde yapabileceginiz en biiyiik hata
hayir derse ne olur sorusunu sormanizdir. Bunu diisiinerek
giderseniz bunu ¢agirir ve istemis olursunuz. Size hayir de-
nildiginde pesini birakmayacaksiniz zaten. Ustelik biraz
zaman istenmesi, diistinmem gerekir, belli siire arkadas ka-
lahm denilmesini normal karsilaym. Unutmaymn hayir de-
nilmesi de biitiinsel olarak size hayir demek degil. Senden
bu diinyada bir tane var. Senin DNA yapmn, parmak izin
bagka kimde var diistin litfen.

Kendinden kacarak ozgiirlesemezsin. Teklif etme isini
zamana birakma, erteleme. Zaman sadece armutlar1 olgun-
lastirir, onemli olan olaylar karsisindaki tavrindir. tkna %100
duygusal bir tavir demistik. Ya agk icinde mantig1 asla tasi-
maz.

Askini seslendiremezsen tiim yasam enerjini kaybeder-
sin. Haydi; kitapta okuduklarimi uygulama zamamni. Ask
olsun hayat(t)a...

Ask tek kisilik yasanir! Sizin agkimz sizindir agik oldugu-
nuz kisinin aski kendinindir. Askin tek kisilik olduguna
inamirsamz agkta kaybetme olmadigimi da anlarsimz. Agki-
nmzi acgiklamadiysaniz partneriniz sizinle ilgilenmeyebilir.
Kim net olmayan biriyle ilgilenir ki?

Sizin konfor alanimiz rahat ve giivende oldugunuz, ego-
nuz ile ¢catigmadigimz bir alan olarak kalirsa askimza ulasa-
mazsiniz. Evinizde ¢ok rahat oldugunuz bir ortam diisii-
nun. Bir elinizde ¢ay bir elinizde kumanda uzamp TV izli-
yorsunuz, Karisaniniz yok, gayet rahatsimiz. Peki, burada su
an bir sey iiretiyor musunuz, kazamyor musunuz, hayir.
Kazanmak igin konfor alaninizi terk etmeniz gerekir. Iste
aski kazanmak i¢in de muhatabimizin konfor alanina girme-
niz gerekiyor. Reddedilmekten korkmayin. Harekete gegin.
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iknada Kazanma Arzusu ve Kaybetme Korkusu;

Tiirk kiiltiiriinde azla yetinmeyi Ogreten bir sistem bu-
lunmaktadir. Azicik asim dertsiz basim, ¢ok soz yalansiz ¢ok
para haramsiz olmaz gibi atasozleri bulunmaktadir. Elinde-
kini koruma kiiltiirii ile yetistirilen Tiirk insanina kaybetme
korkusu ogretilmistir. Kazanma arzusu ve kaybetme korku-
su bir ikna aracidir. Tiirkler 6nce elde tutmak ister. Ogreti
budur, oysa kazanma arzusu %80, kaybetme korkusu %20
oraninda ikna araci olarak goriilmelidir. Kaybetme korkusu
icinde olan kisiler konfor alaminda kalmak ister ve risk ala-
mazlar. Evet, asla unutmayin Tirkler i¢in kaybetme korkusu
onemli bir ikna unsurudur. Bu harekete gecirici bir degerdir.
Bununla birlikte kazanma arzusu daha onemli hale getiril-
melidir. Bu ¢ok daha saglikhidur.

Sadece var olani elde tutma ile enerjinizi artiramazsiniz.
Birini ikna etmek igin kazanacaklarini gormesini saglayin.
Hangi temsil sistemi ile bunu algilayacaksa o sekilde ifade
edin. Sadece kaybetme korkusu ile yasamak sizi agresif ya
da pasif yapacaktir. O nedenle kazanma arzusu iizerine gi-
din.

ikna iletisimde oyunun kurallarini net ve agik anlatin.
“Faydan bu, bunu yaptigimda faydam bu, bu siireci birlikte
yonettigimizde ortak kazanim bu.” “Benimle/bizimle yapma
halinde kazanacaklarimiz bunlar.” Kazanma arzusu ve kay-
betme korkusu net anlatilmahidir.

Bir Biiyiiksehir Belediye Baskan Adaymma kampanyasin
bizimle yturiutmesini anlathigimizda net oluyoruz. Kazandi-
racaklarimizi maddelerle anlatiyoruz. Bizimle galismaniz
gerekiyor ¢linkii:

Biz bu boélgenin insaniyiz. Bolge hassasiyetini ¢ok ivi bili-
yoruz.
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Siyasi hicbir faaliyetimiz yok, taraf degiliz, herkese esit
mesafedeyiz ve ¢ok kolay ulasiriz.

Istanbul vizyonu ile yetistik, isbirligi ile isimizi profesyo-
nelce yapmaktayiz.

Ekibimiz ¢ok donamimli, hepsi bu anlamda ¢ok iyi egitim-
ler ald1.

Sizin ne istediginizi ve bunu nasil elde edeceginizi biliyo-
ruz.

Siz Biiyiiksehir Belediye Bagkam oldugunuzda elde ede-
cegimizin faydanin farkindayiz.

Sizin marka degerinizi biliyoruz, ¢evrenizde arinmamz
gereken insan ve olaylarin farkindayiz.

Biiylik resmi gorebiliyoruz. Bizim isimizde mazeret
tiretmek yoktur, sonug odaklhiyiz.

Biz kampanyay1 sizin kadar yasariz. Isimiz heyecan
transferi, asla sadece duygularla hareket etmeyiz. Isletme
korliigli yasamaz-samz, detaylara da odaklaninz. Baski al-
tinda hizhh ve dogru karar alan bir yapimiz vardir. Sadece
size sorumlu oluruz. Basarida perde arkasinda kaliriz, med-
va iligkilerini ¢ok iyi yonetiriz. Kampanya boyunca 7/24 sizi
yasariz.

Biiyiiksehir Belediye Bagkani olarak sehir turu attigimz
konvoydaki araclar ve organizasyonu hazirladik. Biz sadece
kazanacaklara yatinm yapariz. Onun igin sizinle gortistiyo-
ruz.

Simdi bu kampanyada bu resmi gormezseniz kendinizi
ikna edemezsiniz. Kendinizi ikna etmeden baskalarina heye-
can transferi yapilmaz o nedenle kazanma arzusunu hisset-
mek gerekir.
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Ikna ve Itirazlar

® kna siirecinde itirazlarla karsilasiyorsamz merak etme-
yin isler iyi gidiyordur demektir. knada itirazlar bir ileti-
sim tarzidir ve kesif aracidir. Iknada hicbir itiraz ile kars:-
lagmiyorsaniz, sorun var demektir. Diistintin simdi, evliligi-
nizin 10. yil ve iligkide hig iletisimde itiraz ve tartisma ya-
samiyorsunuz. Bunun karsiigi sudur; herkes kendi hayatla-
rim1 yasamaya bagladi, kimse kimsenin umurunda degil.
Burada bir ikna olmasina gerek kalmamus. Itirazlar ve dogal
olarak iligki sonlanmisg. Sadece fiziksel bir ev paylasimidir.

Simdi iligkilerinizde itirazlarla karsilasiyorsamz oncelikle
bunun ¢ok saghkli ve dogal oldugunu bilin liitfen. Itirazlar
yonetmek i¢in ne mi yapmalisimz?

Karsimizda kendini her sartta hakh goren ve size gore
%100 haksiz birisi var. Stirekii hakli ve baskin ¢tkmak igin
her seye itiraz ediyor. Dinlemeden, i¢indeki durumu anla-
madan saldirtya gegebilirsiniz. Adrenalin igin bu iyidir! Sal-
dirn.

Miijde, yeni bir diigmaniniz oldu. Diisman listenizi goz-
den gegirin, eksik varsa bu saldiri taktigi her zaman iyidir.
Boyle yaparak tartismayi alevlendirebilir, hakl ¢ikabilir ve
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kendinizi gticlii hissedebilirsiniz. Ancak sonug¢ alamazsaniz,
ister profesyonel is diinyasinda ister dzel yasaminizda itiraz-
lar1 saldirarak yonettiginizde asla kazanan olamazsiniz. Iti-
raz edenin gozlerinin igine bakin, ona prens/prenses gibi
davranin. Dort yasinda sevimli bir ¢ocuk gibi goriin onu.
Oncelikle anlatmasina izin verin. Kendini ifade etme olanag)
tantyin. Anlatmasina izin verin. Onemli oldugunu, dinleme-
ye deger buldugunuzu hissettirin. Bu olay karsisinda bir
tiyatro oyuncusu gibi diistiniin kendinizi. Roliintiz bu kisiyi
sakinlestirmek ve isbirligine hazir hale getirmek. Kizgin bir
bogay1 birazdan uysal bir kediye gevireceksiniz. Ustelik bu-
nu istediginiz her an yapabilirsiniz. Sorular sorun, bilgilen-
dirdigi icin tesekkiir edin. Fiziksel olarak hareketsiz hale
getirmek i¢in oturmasim saglayin. Konustukga rahatlayacak-
tik, soztini kesmeyin. Birakin giiclinti konusarak kullansin.
Anlattiklar1 kargisinda tam olarak ne istedigini 6grenin. Sa-
mimi olun. Bakin 15 dakika sonra sizin formaniz1 giyen ta-
kim oyuncunuz olacak.

Bir itirazla kargilashginizda aym duygunun igine girme-
yin. Sunlar disiiniin siz bunu ¢ézebilecek yetenek ve dona-
nimda olmasaydiniz bu sorun size gelmezdi. Cozebilecegi-
niz i¢in oradasmmiz. Sorunla karsilaghigimizda kendinizi o
sorun size damigsmanhk yapmak {tizere iletilmis olarak diist-
niin. Sorun aninda asla iletisimi kesmeyin. Tartigmay1n, sag-
likli segenekler tretin. Tartismak yerine sonu¢ odakh iletigi-
me gecin. Sorun varsa kabullenin. Siz sorunu kabullenmez-
seniz beyniniz ¢oziim odakh ¢alismaz. Karsinizdaki kisi de
sizi kabullenmez ve ortak ¢aba harcamaz. Olay1 konusun,
kisiyi ve biitiinii masaya yatirmayin. Amigdala bdlgesi ile
ilgili yazdiklarimizi tekrar gbzden gegirin. Orada yazili olan-
lar1 mutlaka uygulaym. Konu ile ilgili alabildiginiz kadar
bilgiye ulasin. Refleks olarak savunma da gelistirmeyin.
Birlikte ¢6zlimii konugun. Her itirazda elde ettiginiz bagar
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sizin yasam referansmniz olacak. Cozmek i¢in sabir, dikkat ve
olaylar igsellestirmemeniz gerekir. Zaman ayirin, dikkatli
dinleyin. Itirazlar1 yénetebilmek icin olumlu diisiince giicii-
ne sahip olmalisimz.

Olumlu diisiince;

Bilingaltiniz1 olumlu bir yapiya kavusturmanin en etkili
yolu, 6nce konusmalarimizin i¢inde bulunan ve zararsiz gibi
gortinen olumsuzluk tasiyan ¢ok kiiciik ifadeleri ¢ikanp
atmaktir. Sonra da diistincelerinizi kontrol altina alip en
kiigtik olumsuzluk diisiincesinden baslayarak biiylik olum-
suzluk diistincesine dogru, onlarin énce bilincine varip vii-
cuttaki ve yiiziimiizdeki meydana getirdigi kasilmalar gev-
setmek ve onlar1 kaslarimiz sayesinde viicudumuzdan akip
gitmesini saglamaktir. Konusmalarimizdaki kullandigimiz
olumsuz sozciikler ve bu sirada aklimizdan gecen olumsuz
diistinceler tek baslarina zararsiz bile goriinseler, bir zaman
sonra bilincaltimizda son derece zararh etkilere yol acgarlar.
Bilingaltimiz boylece olumsuz bir tutum alir. Kendi kendine
devamli olumlu sozler soyleyip beyni dogru kodlamak ge-
rekir. Bu ayni jimnastik egzersizleri gibidir. En kotii bir olay1
dahi anlatirken, ama iyi olacak deyip sonra da o kot olaymn
nasil iyi yanlar ve etkileri olabilecegini diisiiniip sdyleyin.
Hatta onlan bir kagida yazip devamh okuyun. Umut dolu,
daima olumlu ve yapic elestiri yapan, ileriye nese ve timitle
bakan insanlarla iligki kurun ve sizde dyle bir insan olun.
Devaml iiziilen, olumsuz insanlarin bu huylarin1 degistir-
meye ugrasin. Bir insan nasil diisiiniirse oyle yasar. Uziintii,
saghksiz ve yikia bir zihinsel aliskanbk, bir hastahktir.
Uziintii parga parca yok edilir. Bunun igin 6nce kiiclik seyle-
re tiztilmeyi birakimz.
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Konusmalarimizdan tiztintii ve korku belirten kelimeleri
¢ikarimiz. “Ben yapamam” climlesi bir hastalik belirtisidir.
Daima ben basaririm, ben yaparim deyin. Giinde 20 kez ben
yaparim, ben basarirnm diye tekrarlaymn. Ileride otomatik
olarak boyle diisiinmeye baslayacaksimiz. “Ben yapamam”1
degistirmenin bir bagka yolu da kendinize ait bir teknik ara-
yip bulmanizdir. Eger yoklar: diisiiniirseniz varlara ulasa-
mazsiniz. Eger gercekgiyim diye oviiniiyorsaniz ve gergekgi-
liginiz sizi karamsar yapiyorsa siz gergekg¢i degil karamsar-
siniz. lyimser olan insanda beyin endorfin denilen bir hor-
mon salgilar. Bu hormon insanin kendini daha iyi ve mutlu
hissetmesini saglar.

Cosgkulu yasayin, cogskuyu bulun ve cogsku yasam yakiti-
niz olsun.

Bilingaltiniza su sorular1 sorun

¢ Tam olarak ne istiyorum?
s Benim icin en iyi sey nedir?
« Nasil istiyorum?

Bilincimiz ise devamli bizi elestirir. Korumaya caligir.
ikaz eder. Biling devaml bilingaltinin isine karisir ve sessiz
bilincalti devamli bilingten azar isitir. Bilincin bilingaltina bu
hareketlerini kontrole aldigimiz zaman, bilingaltini kendi
haline birakip miikemmellik yaratacag: bir ortam hazirlamig
oluruz. Sonug olarak bilincinizin bilingaltini olumsuz yonde
etkileyecek telkinlerde bulunmasim énlemeli, olumlu telkin-
leri bilingaltina gondermeliyiz. Bu durumun farkinda olur-
sak, glintin her an1 bunu uygulayabiliriz. Kendimize bir seyi
mitkemmel yaparken birden ama diye baglayarak o mii-
kemmelligi bozmamiz tamamen bilincin sugudur. Kendinizi
bilingaltina teslim edin. Olumlu kontrolii elden birakmayin.
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Bilingaltiniza ne kadar giivenirseniz kendine giiven de o
kadar artar. Kendine giiven igin korkular ve i¢cimizdeki sug-
luluk duygusunu atmali bu ydnde gaba gostermeliyiz. Bu-
nun i¢in kendimizden yardim isteyin. Bir seyi iyi yapamadi-
gimizda veya yapmadiginizda sugluluk duymayin. Her giin
degisik bir giindir. Bugiin belki camimiz istemez, iradeniz
kuvvetsizdir ama belki bir saat sonra belki yarin ruhsal gii-
ciinliz daha fazla olacak ve o isi daha iyi yapacaksinz.
Unutmayin bulutlar ne kadar siyah ve sik olursa olsun o
bulutlarin arkasinda mutlaka bir parlak giines vardir.

Topluluk Oniinde Konusmaya ikna

Topluluk 6niinde konusmak ile arkadaglarinizin arasinda
konusmak arasinda fark olmadigim1 ne zaman anlayacaksi-
niz? Topluluk oniinde konusmanin keyfine vardiginizda
bunu kesinlikle anlayacaksiniz. Insanlara bilgi aktarmak,
isbirligine davet etmek, 6gretmek, harekete gecirmek, gele-
cege iz birakmanin en kolay yoludur topluluk 6niinde ko-
nusmak.

Once kiigiik gruplara en iyi bildiginiz konular hakkinda
10-15 dakikalik sunumlar yapin. Sonra gruplan ve siireyi
artirin. Sonra hayal edin, 5000 kisi sizin {i¢ giinliik semineri-
nizi izlemek igin kisi bas1 2000 TL odiiyor. Sadece 40 kisi
sizinle 6gle yemegi yemek i¢in 2500 TL para ddiiyor ve bu
geliri bir vakifa bagishyorsunuz. Yilda 6 egitim veriyorsu-
nuz ve ortalama 30000 kisi sizi canl izliyor. Egitim CD'niz
bir milyon kigiye ulasiyor. Arkamizda 100 kisilik ekip ¢alisi-
yor. Deneyimlerinizi insanlarla paylasiyorsunuz. Ug giin
boyunca konusuyorsunuz. Ulkenin her yerinden siyasetgiler,
sanatqlar, akademisyenler sizi izlemek igin para, zaman ve
enerjilerini harciyor. Herkes sizden keyif aliyor. Egitimleri-
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niz kitap haline getiriliyor ve 5 milyon satiyor. 20 dile ¢evri-
liyor. Haydi, simdi bu duyguyu hissedin ve sahneye ¢ikin.

Hata yapmaktan mi korkuyorsunuz, hemen bu resme
dontin. Heyecan mu duyuyorsunuz, hi¢ heyecan duyulma-
dan bir is basarilir mi1? Heyecammzi sizin diisiinmenizi,
dogru hareket etmenizi engellemedigi siirece sizinle olmalu.
Askin verdigi heyecaru hissedin. O heyecan gitse agktan
geriye ne kalir? Ertelemeyin, ¢ikin sahneye insanlarin gozle-
rinin i¢ine bakin. Nefesiniz, durusunuz, beden diliniz insan-
lar konusmasaniz da sizi saatlerce izleyebilsinler.

Haydi; simdi sesiniz, ses tonunuz, kelimeleriniz ile biiyti-
leyin. Herkesle goz goze gelin. Ozel hissettirin onlari. Sah-
nenin biiyiisii sizinle tamamlanacak. Ayaga kalkin, nefesini-
zi yonetin bir saniye dahi olumsuz diisiinmeyin. Sorunlarin
detaylarina odaklanmak yerine basardiginizda duyacagimiz
hisse odaklanin. Kagarak oOzgiirlesemezsiniz. Erteleyerek
gelistiremezsiniz. Uzerine gidin.

Haydi; ayaga kalkin ve konusmaya baslatin. Harikasimniz.

Sirkettesiniz, bir sunum icin mide agrisi cekmeye, geril-
meye, bagkalarim germeye degmez. Hata m1 yaptin, bagka-
lar alay m1 edecek? Once sen kendinle eglen. Cok tekrar
yaptiginda ortada hata kalmaz. Bagkalarimin ne diyecekleri
onemli degil. Onemli olan senin bunu yapma istegin. Toplu-
luk oniinde konusmak samildig1 gibi stresli bir is degildir.
Topluluk 6niinde konusmayanlar i¢in bu davrams konfor
alanlarinda olmadigindan her yeni uygulama gibi stres ola-
rak algilanir. Tk yapilan tiim davraniglarda bu stres vardur.
Tekrarlandiginda kisacasi konfor alanmiza girdiginde nor-
mal davrams haline gelir. Topluluk 6niinde konusmak igin
¢ok zeki, herkesten fazla bilgi sahibi olmak ve miikemmel
olmak gerekmez. Bunu sizden kimse beklemez. Size iyi su-
num igin birka¢ tiiyo vereyim. Bunlarin baginda beklenen-
den kisa tutun sunumu. Ciinkii sozler isin gibidir uzadik¢a
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etkisini yitirir. Gorsellige ¢ok 6nem verin. Ttlirk insan1 gor-
seldir. Herkesin begenmesini beklemeyin herkesin algisi hig
kimseye ayni olmayacaktir. Diinyanin en iyi ressamlar,
heykeltiraglari, yazarlari hatta peygamberler elestirildi. izin
verin sizi de elestiren olsun. lyi is iiretenlerin elestirilmeleri
onlarin onurudur.

Siz gercekten miikemmele yolculuk yapmak isterseniz
sadece baslayin. Sahne ve kiirsti deneyimi sandalyede otura-
rak kazanilmiyor. Sandalyede oturan binlerden farkin olma-
s1 i¢in sahneye... Sahne senin Ozgtrlik alanin, sahnedeki
heyecanin tizeri en uzun 10 dakikadir. Korku ve stres anla-
rinda bobrek iistii bezlerinin i¢ kisimlan tarafindan salgila-
nan bir hormon vardir. Bu adrenalin hormonudur. Bedeni
harekete gecirir, damarlar genisler, kan basina artar, kalp
atis hiz1 artar, gozbebekleri biiytir, kan sekeri artar. Iste bu
adrenalin ortaya giktiginda insanlar “savas ya da kag¢” iki
taktikten birini yaparlar. Oysa adrenalinin yarilanma omrii
iki dakikadir. Daha sonra devreye mutluluk hormonu olarak
adlandirdigimiz serotonin girer. Mutluluk, zindelik, canlilik
hissi verir. Topluluk 6niinde konusma ¢ok daha keyifli hale
gelir. Topluluk 6niinde konusma kesinlikle dogustan var
olan bir yetenek degildir. Gelistirilen bir 6zelliktir. O neden-
le ne kadar erken baglarsamiz o kadar iyi noktaya gelirsiniz.
Her gelistirilmeye acik olay gibi kag saat sahnede kaldiginiz
ve deneyimlerinizden elde ettikleriniz 6nemlidir. Bugiin
5000 kisiye konusan insanlar oraya haydi kalkayim 5000
kisilik topluluk oniinde konusayim diye baslamadilar. Top-
luluk 6niinde konusma igin bu alanda uzmanlagmak isterse-
niz yilda 200 saatlik egitim toplamda 1000 saat sizi iyi nok- |
taya tasiyacaktir. Bu konuda ¢ok sayida konugmac izleme- |
nizi, kitap ve yazilart okumanz ve kendi topluluk éntindeki
konusmalarimizin ¢ekimlerini izlemeniz yararh olacaktir.

Unutmayin 5000 kisi 6niinde konusacaksiniz.
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Final

Tesekkiirler;

Biliyorsunuz yasam segtiklerimizden ve vazgectikleri-
mizden olusuyor. Siz belki tavsiye ile belki dustiniip ¢agira-
rak, belki de 6zgiir se¢ciminizle bu kitab: elinize aldiniz ve
okudunuz. Kendinizi gelistirmek adina zaman, para ve ener-
ji harcamayi tercih ettiniz. Se¢iminizi bu yonde kullandigimiz
igin tegekkiirler. Kendinize verdiginiz deger kadar degerlisi-
niz.

Bir DVD izleme siiresince okunmasini planlayarak yaz-
digim bu kitabin ikna ve iletisim alaninda size fayda sagla-
masini dilerim. ki kisinin oldugu yerde ikna ortaya ikiyor.
Sizin genig bir uygulama sahaniz var. Yasam ve insanin var
oldugu her an ikna iletisimi devam edecektir.

Sizden ricam ikna odalarindaki beyin firtinasi sorularin |
yamitlamanmiz ve uygulamalari yapmanizdir. Bunlar sizin |
deneyimleriniz olacaktir. Kitabin satir aralarinda bir¢ok ko-
nu hipnotik dille sizlere aktarildi. Burada yazili olanlar bag- -
kalar ile paylastik¢a olaylara bakis agimizda inanilmaz deg;i-

253



siklikleri hissedeceksiniz. Kendinize yaptiginiz yatinm ve
degisim yolculugunuzda basarilar dilerim.

Basari, mutluluk, saghk, kariyer, dilediginiz tiim haklari-
niz1 elde edecek ikna giictiniizii kullanin. Unutmayin sadece
¢ok istediklerinize kavusursunuz. Tutkuyla, agkla, heyecan-
la, vazge¢meden istediklerinize kavugacaginmizi bilin. Kaybe-
denler vazgecenlerdir.
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Bu kitabi okumaya basladiysaniz ikna konusunda farkindalik sahibisiniz. Turkleri

ikna etmek icin iletisim stratejileri beliremek ve yol haritanizi hazirlamak istiyorsaniz

okumaya devam edin litfen. Bu kitapta yazil olanlan kendinize 6zgu kurgulamaniz
gerekir.

Her insan ayn bir dinyadir. Ayrica her insan her an degiskenlik gosterebilir.
Hicbir kitap size genel bir recete sunamaz. O nedenle bu kitaptaki teknikleri
gobzlem yetenekleriniz, egzersizleriniz ve iletisim tekniginizle bireysellestirmelisiniz.
Farkl insanlarla satran¢ oynadiginizi disinin hepsine ayni hamleleri yaparak
her zaman kazanamazsiniz.

Baskalarini ikna etmek istiyorsaniz 6nce kendinizi tanimak ve netlesmeniz
gerekmektedir. Bagkalarini ikna etmenin ilk yolu kendini ikna etmektir. Kendinizi
ikna etmek icin biiylk resmi gérmeli ve sadece hedefe odaklanmalisiniz.
Unutmayin iknada “heyecan transferi” icin heyecan duymalisiniz. Tirkler duygulan
hareket eden toplumdur. ikna % 100 duygusal bir kavramdir. ikna igin usanmadan
hisse ulasin. Tam olarak ne istiyor? Bunu nasil elde edebilir? Bunlara yogunlasin.

Tekrarlanabilir binlerce ikna zaferi icin yolculugumuz basliyor. Kitap icindeki
ikna odalarinda onlarca soru ile karsilasacaksiniz ve cevaplarini vermenizi rica
ederim. Bu sorulan sizin yanitlamaniz ikna egzersizleri adina ¢ok gti¢li sorgulama
olacaktir. Ayrica saha egzersizleri de bulunmaktadir. Bunlan da arkadaslarinizia

ortaklasa yapabilirsiniz.
1448

www.altinbilekyayinlari.com

K ifacebook.com/altinbilekyayinlari
W twitter.com/altinbilekyayinlari

Degisime hos geldiniz.
KISISEL GELISIM

12,50




