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Mark, Jessica ve Katie’ye...






TESEKKURLER

u kitabin daha iyi olmasina katkida bulunan Mark

Hogan’a tesekkiir ederim. Kendisi her giin yakalama-
ca, satrang ya da Rock Band oynamak i¢in beni bir saatligi-
ne yazi masamdan kaldirdi. Bu nefes alma molalari, yazimin
basina geri dondiigiimde sizin -yani okuyucular- icin bazi
kisimlari daha iyi hale getirmenin onlarca yolu oldugunu
gormemi sagladi. Her sey bir yana, 15 yasindaki bir delikan-
linin “Seni seviyorum baba,” diyerek bana verdigi iyi geceler
kucaklamasi beni olabilecegimin en iyisi olmaya itti. Diinya-

nin en harika ogluna sahibim.

Yeni bir kitabin yaratulma baskist altindayken bana kat-
lanan Katie Hogan’a tesekkiirler. Bir kitap kaleme alinirken
yazar ve diinyanin geri kalani arasinda gergek bir gerilim var-
dir. Bu gerginligin icinden ge¢mek ve ¢evresinde dolagsmak

tahmin ettigimden ¢ok daha zor olsa gerek. Birlikte yasadi-
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giniz insan bir yazarsa hayaunizda her giin karsiniza ¢ikacak
fazladan bir stiri zorluk var demektir. Aragtirma yaparken
hi¢ de karizmatik olmadigimin, tekrar eden yazimlar sira-
sinda pek de sevimli denilemeyecek durumda oldugumun
ve diizeltme doneminde tahammiil sinirlarini zorladigimin

farkindayim. Seni seviyorum.

Sikagoda psikoloji doktoru olma yolunda c¢aligmalarina
devam eden Jessica Hogandan siirekli ilham aliyorum. Onun
orada oldugunu bilmek, rekabet¢i yanimi hep uyanik tutuyor.
Onu artik ‘kendi diinyamda’ hissetmiyorum. Aksine, artik ben
onun diinyasindayim. Ciddi isitme kaybi dezavantajina rag-
men yiiksekokula devam ediyor olmasi, bu azminden dolay:
onunla iki kat daha gururlanmami sagliyor. Konusulanlardan
sadece birkag kelimeyi anlayarak derslere nasil devam ettigini,
laboratuvar 6devlerini nasil yapugini ve arkadaglariyla nasil
calisgini bilemiyorum. Engelinden siirekli sikdyet eden biri
olabilirdi ve bundan dolay: kimse onu suglayamazdi. Ama o
aksine, zorlayict derecede ¢ok ¢alisiyor ve hig sikiyet etmeden
yoluna devam ediyor. Beni daha fazla gururlandiramazdi. O

etrafindaki herkes icin bir ilham kaynagi.

Bu kitabu sizler icin daha iyi bir hale getirmem i¢in beni
stirekli tegvik eden editoriim Rachel Hastings’e tesekkiir ede-
rim. Bana devamli 6nerilerde bulunma cesaretini gosterdi:
“Etkileme Sanat’ nda benzer bir konudan bahsetmistin. Ayni
konuya burada da ger¢ekten yer vermek istiyor musun?” Be-

nim favorim ise “Bu zayif bir teknik. Filancanin kitabinda
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boyle bir seye rastlamistum. Bu kismi ¢ikariyorum,” dedigi
zamanlardi. Higbir seyin gézden ka¢masina izin vermedi.
Siirekli onerileri ve bazen yapugt can sikicr olarak nitelendi-
rilebilecek koklii degisiklikleri, su an ellerinizin arasinda tut-

tugunuz bu kitabr size ulastirmak icin kesinlikle gerekliydi.

Bu projenin ardindaki ger¢ek yaratict ivme, Gizli Tkna
Taktiklerini birlikte yazdigim Jim Speakman'dir. Beni, daha
once hi¢ yazmamis oldugum teknikler de dahil olmak tizere,
etki giicli yiiksek bir kitap yazma konusunda cesaretlendirdi.
Kendisiyle birlikte ‘yontem’ ve ‘teknikler’ agisindan ¢ok zengin
bir kitap olan Gizli lkna Taktiklerini yazdiktan sonra herkes
kendine ait bir teknikler kitabiyla ortaya ¢cikiverdi. Eger taklit,
6vmenin en iyi yoluysa o zaman biz tam anlamiyla 6vgiiye
bogulmus olduk. Jim'in tiim fikirlerinde ogullari Mackenzie

ve Madison’in biiyiik rol oynadigini beliremeliyim.

Devam etmek ve ayni zamanda karsima ¢ikan donemegle-
ri ge¢mek i¢in bana ihtiyacim olan giinliik kuvveti saglayan-
lar hig siiphesiz hayatumin platin kuliip tiyeleri; Duane Cun-
ningham, Clare Delaney, Annie Born, Lisa Hyatt, Octavio
Urzua, Todd Gaster, Scott Bell, Dale Bell, Christian Haller,
Bryan Lenihan, Sonya Lenzo, April Braswell, Rob Northrup,
Steve Chambers, Ken Owens, Michael Walker, Cherie Mi-

randa ve Larry Hinesdur.

www.influenceology.com‘dan Roberto Monaco’ya, “Tek-
nikler’ boliimiindeki hikayesini kullanmama izin verdigi i¢in

tesekkiir ederim.
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Bob Beverley’nin tizerimde tahmin ettiginden ¢ok daha
biiyiik bir etkisi oldu. Ve artik bunu kendisi de biliyor. David
Garfinkel ve Deb Cole’a ayrica tesekkiir ediyorum.

www.KevinHoganUniversity.com‘u ekibimizin calisabile-
cegi muhtesem bir yere doniistiiren Andrew Records’a tesek-

kiirler.

Geri kalan herkes bambagka seyler sdylerken onlarin
soyleyecek hep iyi bir seyleri vardi. Gary Moon ve Wendy

Schauer’e 6zel tesekkiirlerimi sunuyorum.

Basin biiltenlerinden ya da akademik ¢alismalarindan il-
ham verici diistinceler edindigim veya alintilar yaptigim diin-
yanin dort bir yanindaki muhtesem arastirmacilara tesekkiir

ederim. Onlar ikna etmenin ve etkilemenin kahramanlari.

Matt Holt, Shannon Vargo, Tiffany Colon ve Wiley'deki
Linda Indig’ye tesekkiirler. Onlarla ¢alismak ve bu kitabr iyi
bir kitaba déniistiirmek biiytik bir zevketi!
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1

Kasithi Gergeklik

( :ok onemli bir goriisme yapmak {izeresiniz.

Goriiseceginiz kisilere sizin i¢in gercekten onemli
olan bir soru soracaksiniz. Belki de alacaginiz cevap gelirini-
zi, is glivenliginizi ve hatta bir sonraki hafta ¢ok hos bir kizla

cikip ¢ikamayacaginizi belirleyecek.
Ama kot bir haberim var.
Size hayir diyecekler.

Bu durumu hemen simdi tersine cevirebilirsiniz. Nasil
m1? Zihninizi, etkinin kaynaginin kendi beyninizde oldugu

gercegine odaklayarak.
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Insanlarin nasil olacaklari, size verecekleri cevaplar ve si-
zin taleplerinizin ne olacag... Tiim bunlarin biiyiik bir kismu1

su an iki kulaginizin arasinda gergeklesiyor.

Kendi Suretinde

Incil, Tanrr’'nin insani ‘kendi suretinde’ yaratugini soyler.

Bundan, Tanrr’nin insana ayni zamanda kendi yaratci gii-

ciinden de kii¢iik bir par¢a vermis oldugu anlami ¢ikar.

Bagkalarini kendi suretinizde nasil sekillendireceginiz
hikayesi ¢ok az karmagik bir durum igerir ve iginde bolca
hayretin yer aldig: stirprizli bir sonla biter. Kendinizi ya da

digerlerini bir daha asla ayni sekilde goremeyebilirsiniz.

Gergek su ki; evet ve hayir cevaplar: genellikle direke ola-

rak hayal etme yetinizin yaratici giiciinde istirahat etmekeedir.

Simdi bunu agiklayayim. Birlikte ¢ok da uzak olmayan bir
gecmise seyahat edelim. Yil 1977, Minnesota Universitesi'ndeyiz .

Bir telefon goriismesi yapmak tizere elli bir erkek ve kadin
eslestirilir. Bu kisilere, hicbir s6zsiiz unsurun mevcut olmadi-
g1 ve insanlarin birbirini tanimadigi bir durumda, kisiler ara-
sindaki bilgi akisini aragtiran bir sozsiiz iletisim ¢alismasinda

yer aldiklar s6ylenir.

* M. Snyper, E. Tanke ve E. Berscheid, “Sosyal Algi ve Kisilerarasi Davranig: Sosyal
Stereotiplerin Oz-Gergeklestirici Dogasi Ustiine”, Kisilik ve Sosyal Psikoloji Dergisi 35, No. 9
(Eyliil 1977): 656-666.
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Eslesen ciftlerdeki kadinlar; okul, egitim ve insanlari tani-
mak adina gergekten 6nemsiz oldugunu bildigimiz konularla

ilgili kisa bir 6zge¢mis formu doldurur.

Erkekler fotograf cektirir ve her birine bir kadin fotog-
rafiyla birlikte bu 6zge¢mis formlarindan biri verilir. Aldigt
fotograf, onceden belirlenmis ve ortalama ¢ekicilik diizeyi
8.1 olan (1 ila 10 arast bir puanlama tstiinden) dort farkls
kadindan birinin veya ortalama ¢ekicilik diizeyi 2.56 olan

dort kadindan birinin fotografidir.

Fotograf diger odadaki goremedigi kadina ait degildir.
Kadinin, eslestigi adama kendisine ait olmayan bir fotograf

verildiginden haberi yoktur.

Ellerinde yalnizca bu 6zge¢mis olan erkekler, telefon konus-

masindan 6nce kadinlarla ilgili ilk izlenimlerini kaydederler.

On dakikalik bir konugmadan sonra erkek, kadinla ilgili
yeni bir izlenim formu doldurur. Buna kargilik kadin, konus-
ma esnasinda ne kadar rahat olduguna, partnerinin onunla
ilgili ne kadar dogru bir resim olusturduguna ve ona davra-
nist agisindan partnerinin ne kadar kendine 6zgii olduguna
dair bilgi verir. En sonunda, partnerinin onun kisisel ¢ekici-

ligine ka¢ puan verecegi listiine tahminini kaydeder.

Daha sonra 12 kisilik bir grup, konusmanin sadece kadinlar
tarafindan yapilan kisminin ses kaydini dinler. Ve sadece buna
dayanarak her bir kadinin goriiniisii ve kisiligiyle ilgili deger-
lendirmede bulunur. Dokuz kisiden olusan baska bir degerlen-
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dirme ekibiyse konugmalarin sadece erkekler tarafindan yapi-

lan kismini dinleyip her bir erkege dair izlenimlerini belirtir.

Bu degerlendiricilerden higbirine fotograf ya da baska bir

bilgi verilmez.

Peki, sonug ne oldu?

1.

Erkeklerin fotografi gordiikten sonra ama hentiz te-
lefon goriismesini yapmadan 6nce sunduklart ilk iz-
lenimleri, fotografin kadinla ilgili genel izlenimlerini
tarafli olarak etkiledigini gostermistir. Kendilerine
cekici bir kadin fotografi gosterilen erkekler, kargila-
rindaki kadinin daha sosyal, 6zgiivenli, esprili ve sos-
yal agidan becerikli oldugunu 6ngormistiir. Cekici
olmayan kadin fotografiyla karsilan erkeklerin algilar
ise kadinin genellikle asosyal, tuhaf, ciddi ve sosyal
acidan beceriksiz oldugu yoniinde sekillenmigtir. Er-
kekler, aragtirmacilarin 6nceden belirledigi 21 kisilik
ozelliginden toplamda 17’sini, fotografa dayanarak
cekici kadinlarla iliskilendirmislerdir.

Bu sonucu zaten siz de tahmin etmis olmalisiniz.

Ama isin ilging kismi simdi geliyor.

Gozlemci degerlendiriciler de kadinlari, erkeklerin at-
fettigi ayni ozelliklerle iligkilendirdiler. Ve bunu sadece
kadinlarin konugmalarini dinleyerek yapular. Haurlar-

saniz, kendilerine hicbir fotograf gosterilmemisti!
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Erkek ¢ekici bir kadin fotografi gordii ve ona olumlu ki-
silik ozellikleri atfetti, sonrasinda degerlendiriciler de sade-
ce kadinin telefondaki konusmasini dinleyerek kadinla ilgili

ayni algiy1 kaydettiler.

Erkegin c¢ekici olmayan kadinlardan birinin fotografini
gordiigii durumda ise degerlendiriciler, kayitli konusmanin
sadece kadin tarafindan yapilmis olan dort dakikalik kismina
dayanarak ayni kadin i¢in ¢ok farkli karakter ozellikleri atfet-
tiler. Ve galismada 51 ¢ift oldugunu unutmayin!

Arastirmacilar (Mark Snyder, Elizabeth Tanke ve Ellen
Berscheid) ayrinuli bir istatistik analiz sonrasinda su sonuca
vardilar: “Baglangicta erkeklerin kafasinda olusan gergeklik,
etkilesimde olduklar: kadinlarin davraniglarindaki gerceklige
doniistii ki bu, kadinlarin tek tarafli konugma kayitlarindan

bagska bilgiye sahip olmayan naif degerlendiriciler tarafindan
bile fark edilebilen bir gerceklikti.”

Peki ya erkekler? Degerlendiriciler onlarin kisilik 6zellik-

lerine dair nasil bir saptamada bulundular?

Kadinlar1 dinlememis ya da hicbir fotograf gérmemis
olan degerlendirici grup liyelerinde, sadece erkeklerin ko-
nugmalarini dinleyerek su algilar olustu: Cekici bir kadinin
fotografina bakan erkege, cekici olmayan kadin fotografina
bakan erkeklerden daha yiiksek bir fiziksel ¢ekim, kendine
giiven ve canlilik 6zelligi atfedildi. Buna ek olarak, ¢ekici ka-

din fotografini gorenler kendilerini daha fazla inisiyatif alan,
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daha rahat ve daha fazla zevk alan kisiler olarak gordiiler. Son
olarak gozlemciler ‘cekici’ kadinlarin -diger grubun aksine-

partnerlerini de ¢ekici olarak gorecekleri yargisina vardilar.

‘Cekici’ olarak belirlenmis kadinlar (onlarin gercekten
gekici olup olmadiklarini asla bilemeyecegiz) partnerlerinin
onlart dogru analiz edebildiklerine inandilar; ¢ekici olmayan
kadinlarda durum tam tersiydi. Arastirmacilar elde edilen so-

nuglarin buna bagli olabilecegini belirtiyor.
Bunlarin altinda sakli olan anlam hayret vericidir.
Peki, bu bilgi sizin ne isinize yarar?

Mesela eger erkekseniz; telefonda toplant ayarlarken, bir
is anlagmasini tamamlarken ya da herhangi bir sebepten do-
lay1 herhangi bir kadinla konusurken ortada ¢ekici bir kadin
gortintiisii olsa neler olurdu? Gériinen o ki daha fazla top-
lanu ayarlanir, daha ¢ok is anlagmasi yapilir ve iletisim biiytik

olgtide gelisirdi.

Agurlikli olarak erkeklerle iletisim kuran kadinlara ge-
lecek olursak. Ayni strateji burada da etkili olur mu sizce?
Bu heniiz test edilmedi ama ben &yle olacagini tahmin

ediyorum.

Hatta belki ayni cinsiyetteki kisiler arasinda daha iyi so-

nuglar yaratiyor olabilir.

Bu calisma, insanlarin dis goriiniislerinin bizi ne kadar

cok etkiledigini gosteriyor.
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Ama daha 6nemlisi, 6nyargilarimizin insan davraniglarini

degistirdigini ima etmiyor mu?
Evet, anlatugi tam olarak bu.

Gormeden konustugunuz bir kadinin ¢ekiciligiyle ilgili
bir dakikalik inan¢ ve bunun sizi dinleyen insanlarin ber iki-

nizi nasil algiladigina etkisi cok dikkat ¢ekicidir.

Buradan ¢ikarilacak ¢ok sayida ders var:

e Cekici insanlarin, ¢irkin insanlarda olmayan olumlu
bir karaktere ve sosyal kisilik ozelliklerine sahip oldu-

gu distinilir.

e Bir kisinin gercekligi, inan¢ olusturacak sekilde sozlia
olarak ifade edildiginde diger kisiyi, konustugu insan-

lar tarafindan da algilanacak kisiye dontistiiriir.

e Cekici biriyle etkilesimde oldugunuzu bilmek sizi,
kendinizi algilamanizi, tutum ve davraniglarinizt de-

gistirir. Bunun tersi de dogrudur.

e Insanlarla ilgili kesin goriisleriniz, onlar: etkileyecektir.

Simdi, “Tahmin Etkisi’ne bakalim.

Dusiinceleriniz gercekten bagkalarini sekillendirebilir mi?
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Her giin ortalama 100 kadar insanla karsilagirsiniz. Bu
kisilerin her biri sizi farkli sekilde goriir. Peki, bu insanlarin
hepsi sizin davranislarinizi sekillendirir mi? Eger 6yleyse siz
ve ben, toplumun bizi bir biitiin olarak gordiigii resmin igin-

de yaraulmis olmaz miyiz?

Tahmin Etmenin Giiclii Etkisi

Iki psikolog, Israilde tecriibeli askerler igin yapilan 15
haftalik bir askeri egitim kampini ziyaret eder.” Amaglar: bir
komuta subayinin inan¢ ve beklentilerinin egittigi kisiler

tizerindeki etkilerini 6grenmektir.

Yiiz bes askere, kampi ziyaret eden psikologlar tarafindan
onceden belirlenen ti¢ etiketten biri atanir. Psikologlar, tis
komutani ve egitim veren dért komutanla tanigir. Caligmaya

gizlice dahil edilen tek kisi {is komutanidir.

Psikologlar, yiiz bes kursiyerin Komut Potansiyeli’ni tah-
min edebilmek tizere karmagik bir yontem gelistirdiklerini
anlaurlar. Dért egitmene, aldiklart sonuglari gosterip onlar-
dan bu Komut Potansiyeli tahminini yiiz bes askerin dosya-
larina kaydetmelerini isterler. Tahminler, agagidaki ti¢ keli-

meden birini icermektedir:

« D.Edenve A. Shani, “Pygmalion Askeri Kampta: Beklenti, Liderlik ve Stajyer Performansi,”
Uygulamali Psikoloji Dergisi 67, No. 2 (Nisan 1982): 194-199.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

- Yiiksek
- Orta

- Bilinmiyor

Uzun donem askerler, 15 haftalik ileri egitim boyunca
kendi egitmenlerinin yani sira dis uzmanlar tarafindan da
degerlendirilmektedir. Bu degerlendirme doviis taktikleri,
topografya, standart ¢aligma prosediirlerine dair teorik bilgi-
ler, seyir ve silah kullanma becerisine dayalidir. Déviis Potan-
siyelleri rastgele atanmustr.

Egitimin bir haftasi tamamlandiktan sonra komutanlar
kursiyerlerin Komut Potansiyeli’ni (KP) degerlendirir.

Bir haftanin sonunda, komutanlarin kaydettikleri 1-9
arast puanlamalarda psikologlardan aldiklari KP’nin etkisi
oldukga ytiksektir:

* Rastgele “Yiksek KP’ verilen askerler ortalama 6.83
puan alir.

* Rastgele ‘Bilinmeyen KP’ verilen askerler ortalama
5.31 puan alir.

* Rastgele ‘Orta KP’ verilen askerler ortalama 4.32
puan alir.

Bu carpict sonuglardan dolay: psikologlar, tiim kursiyerle-

re iyi davranildigini ve gelecekteki kariyerlerinin bu ¢alisma-
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dan olumsuz etkilenmeyecegini garanti altina almak igin s

komutaniyla birlikte bir¢ok 6nlem alirlar.

On bes haftanin sonunda askerler, bagimsiz askeri egit-
menler tarafindan degerlendirmeye tabi tutulur. Kursiyerle-

rin performans puanlari asagidaki sekildedir:

* Rastgele ‘Yiksek KP’ verilen askerler ortalama 79.98

puan alir.

* Rastgele “Bilinmeyen KP” verilen askerler ortalama
72.43 puan alir.

* Rastgele “Orta KP” verilen askerler ortalama 65.18

puan alir.

Sonuglar arasindaki biiyiik fark ¢ok carpict, degil mi?

Aragtirmacilarin (Dov Eden ve Abraham Shani) bulgular:

akillara durgunluk verecek cinsten.

Bir komutanin inanglarinin, askeriyede her biri ortalama 11
yil gecirmis deneyimli erkeklerin performansini bile degistirip
sekillendirebilecegi ¢cok asikardi. Daha dikkat ¢ekici olan sey,
konuyla ilgili bilgilendirme yapildiktan sonra iissiin deneyimli
egitmenlerinin, sonuglara ve KP’lerin psikologlar tarafindan

rastgele atanmis olmasi durumuna inanmamis olmalariydi.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Gergek beklentinin giicii ciddiye alinmalidir.

Bu iki ¢alisma, hi¢ kimsenin ‘yapabilecegimi diisiiniiyorum’
gibi ‘olumlamalar’ yapmadigi ya da davranislar1 yonlendirme-
ye calismadigi gercegini vurguluyor. Bu insanlar kargi karsiya
olduklari gergekler hakkinda ikna olmus vaziyetteydiler.

Istatistik analizler, performans sonuglarinda dagilimin %

73 %iniin Egitimci Beklentisi'ne gore sekillendigini gostermistir.

Bu beklentiyi bir okul sinifina tagtyacak olursak, ‘B’ ve ‘D’
notu alan iki ¢ocuk arasindaki farkin ¢ogunlukla 6gretmen-
den kaynaklanmis olabilecegi sonucu ortaya ¢ikar.

Biriyle ilgili olumlu ya da olumsuz diisiinmek, ayni1 seyin
gercek hayatta da devreye girecegi anlamina gelmez. Hatta
bunun kolaylikla ters etkisi olabilir. Ancak bizim bir bagkas:
hakkinda kesin goriise sahip olmamiza sebep olan yanlis bir
fotograf ya da bir psikologun notlarindan askeri dosyaya ak-
tarilmis tek bir kelime gibi zorlayici bir kanit parcasi; kisinin
algilanan kimligini, performansini ve sonug olarak hayatta
ulasacagi noktay: degistirebilir.

Tek bir kelime. Tek bir fotograf.

Sunu soylediginizi duyar gibiyim: “Tamam, bu ¢ok sasir-
tict ama ben kendi hayatimda bir kadinla, bir miisteriyle,
cocuklarimla, esimle ya da komgumla iliskimde bunun ol-

masint zasz/ saglarim?”

[sim ve calismalarimda Beklentili Zihin dedigimde neye

gonderme yapugimu sizinle paylamama izin verin.
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Beklentili Zibin, Oz’iniizii ve Digerlerini degistirmenize

olanak saglar.

Herkes Beklentili Zihne sahiptir. Inanclarimiz, tutumla-
rimiz, degerlerimiz, bilingli olmayan dikkatimiz ve bilingli
olmayan hedef arayisimiz, iste bunlarin hepsi somut bir se-

kilde kaliplastr.

OZe dair temel inanglar (kelimenin her anlamiyla) ve bas-
kalarryla ilgili inanglar sadece yapiskan degil, ayni zamanda

katdirlar.

Insanlarin ¢ok kiigiik bir yiizdesi mevcut Beklentili Zihin-
lerinin yontinii degistirip hiinerli bir sekilde isleyebilecek ve
onu; kendilerini ve bagkalarini benzersiz ve giiclii bir sekilde
degistirebilecek bir Zihin haline doniistiirecek gegerli bece-

rilere sahiptir.

Beklentili Zihni, istedigini elde etmesini saglayacak sekil-
de degistirme kapasitesine kag kisi sahiptir?

Cogu kisi.

Kag kisi bunu nasz/ yapacagini biliyor?

Sayili.

Peki, formiilii verdiginizde bunu kag kisi yapar?

Cevabiu siz verin.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Beklentili Zihin Ne Degildir
e Kendinizi bir seye ikna etmediniz.

e FEzbere onaylamalar yapamaz ve emin olmadiginiz bir
y yap g

seye inanmaya baglayamazsiniz.

* Kendinize ya da bir gruba kesinlikle emin olmadiginiz
bir seyi bildirmek degildir. Degisimin sihirli bir gekil-
de ortaya ¢ikacagina inanmaz.

Beklentili Zihin bir inancin, kavramin ya da fikrin sorgu-
lanamayacak kadar dogru olduguna inanir. Bilingli zihnin bu
goriisten stiphelenip onu farkindalik diizeyine tagimasi icin
hicbir sebep yoktur.

Ornekler:

* Bakar ve soyle dersiniz, “Bu giines.” Ve dyledir.

e Bakar ve soyle dersiniz, “Burasi ¢alistigim yer.” Ve ora-
da calistyorsunuzdur.

Soyle dersiniz, “Bu benim arabam.” Oyledir.

Her durumda da hayal goriiyor olabilirdiniz. Yani yani-
liyor ve bagka birine ait oldugu hélde gordiigiiniiz arabanin

sizin oldugunu disiiniiyor olabilirdiniz.
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Az 3nce gordiigiimiiz calismalarda gercekligin kesinligi ne

kadar 6nemli?

Beklentili Zihin, adamin telefonda konustugu kadinin
fotografina bakugini biliyordu, her ne kadar bu sadece {ini-
versitedeki herhangi bir kadinin fotografi olsa bile. Askeri
egitmenin Beklentili Zihni, belirli kursiyerlerin ytiksek Ko-

mut Potansiyeli olacagini ‘biliyordu’.

Olgulari, olgu bile olmadiklart halde, sorgulamak icin ne-
denleri yoktu. Bunlar sadece, birey tarafindan ciddi olarak
analiz edilmemis bilgi pargalariydi. Inanglarin 6tesine gegti-

ler. ‘Giines’ ve ‘benim arabam’ kavramlarina déniistiiler.

Beklentili Zihin kesinligin 6tesindedir. Kibirli degil-
dir. Bu, Zihnin bir sey hakkinda dogru ya da hakli oldu-
gu anlamina gelir. Beklentili Zihin dogru degildir. Yanls
degildir. Sadece verileri birer olgu olarak kabul edip ar-

dinda birakir ve yoluna devam eder.
Merak yok.
Sorusturma yok.
Bu, olduke¢a derin bir sey...

Esas konu su; daba fazla satis yapmanizi, daba fazla evet ce-
vab: almanizi ve diger insanlarda degisim yaratmanizi saglaya-
cak Beklentili Zihni nasil diretirsiniz? Kibir ozelliginin ve diger
anlik kesintilerin olmadigs, mutlak gercek beklentilerinizin yer
aldigi (giines her sabah dogacak) bir zihin.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Bir adim geri gidip bunu iyice diisiintin.

Insanlar birbirlerini ayna gibi kullanmak iizere evrimles-
migtir. Birisine nasil goriindiigiiniizii sorarsiniz ¢tinkii bir
ayna olmadan bunu bilemezsiniz. Beyninizdeki ayna néron-
lar”™ nedeniyle diger insanlarin davraniglarini yansiursiniz,
tabii buna engel teskil eden i¢ tetikleyiciler olmadig: siirece.
Yansitma etkisi, kendinizi ve digerlerini degistirmede kesin-
likle ¢cok 6nemli bir unsurdur ¢tinkti karsinizdaki kisilerin

beyinleri sizin kesinliginizi gercekten gériip duyar.

Insan beyni, hicbir bilingli islem olmadan bu girdileri tek-
rarlar ve sizin sdylediginiz seyi gercekten biliyor oldugunuza
kesinlik kazandirir. S6zstiz ya da igsel gergeginiz, herhangi bir
psisik ya da normal dis1 gii¢ olmadan, diger kisi tarafindan
cok derin bir biyolojik diizeyde okunabilir haldedir.

Arastirmadaki kadinlar, telefonda nasil davrandiklarini
diisiinmediler. Erkekler ne kendilerinin ne de karsilarin-
daki kadinlarin davranislarini degistirmeye caligmadilar.
Erkekler, kadinlarin kendileriyle iletisim kurma sekline ve bu
verilerin ne sekilde alinip islendigine gore kadinlarin kim ‘ol-

dugunu’ degistirdiler.

Diger ¢aligmadaki askerler daha iyi silah kullanir, daha iyi
yon bulur ya da daha tstiin komut potansiyeli tagidiklarini

gosterir bir duruma ‘bunu distindiikleri icin’ gelmediler. Egi-

*

Bireyin, karsisindaki kisinin yaptigi hareketleri gézlemlerken beyninde devreye giren
ndron. (¢.n.)
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timciler askerleri yeni davranis bi¢cimlerine sokmaya ‘ca-
ligmadilar’. Egitimcilerin, iletisim sekillerinin her bir kisiyi
nasil etkiledigine dair en ufak bir fikirleri yoktu. Oyle oldu
ciinkii komutanlar 6nceden hazirlanmisti. Belirli askerlerin
digerlerinden daha yiiksek Komut Potansiyeli’ne sahip oldu-
guna tstiinde disiinmeye gerek duymayacak kadar ikna ol-

muslardi.
Artk Beklenti daha goriiniir bir hal aliyor.
Karsinizdaki kizin size hayran olmasini nasil saglarsiniz?

Askerin, potansiyelinin en iist noktasina ulagmasini nasil

saglarsiniz?
Calisanin isini yapmasini nasil saglarsiniz?
Evet deme olasiligini arturmayi nasil saglarsiniz?
Insanlarin davranislarini degistirmesini nasil saglarsiniz?

Bunun, sahte olumlamalarla bir ilgisi olmadigini 6grendi-

niz. Burada ‘pozitif diisiinme’ ile herhangi bir iliski yok.

Peki, o zaman, iletisim kurdugunuz kisilerin zihinlerinde
kesinligin kopyalanmasini saglayacak Beklentili Zihni nasil

olusturabilirsiniz?
Bunlar kendilerinden emin olan kisiler.
Sizden emin olan kisiler.
Mesele su: Cogu kisinin bir seyi derinlemesine diisiin-

mekten korktugu konusunda bana kaulir misiniz?
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Begendikleri kizi elde etmek igin bir senaryo isterler.
Tele pazarlamaciya vermek icin bir senaryo isterler.
Internet iistiinden iiriin satmak icin bir senaryo isterler.

Kendilerine, kargilarindaki kisiyi biiyiilii bir sekilde de-
gistirecek kelimeler verilmesini isterler. Bu, Hogwartsta ise
yarar. Ama gercek hayatta durum béyle degildir. Diinyadaki
en giiliing sey, insanlarin sattiklari sey icin “Iste isin formiilii
bu, sadece bunu yap ve sonuglari gor,” demesidir.

Insanlar, bagkalarinda ise yarayan bir seyi kopyaladik-
larinda kendilerinde de ayni olumlu sonucu verecegine
inanmak isterler.

Sonra, bir servet ya da basari sahibi olma programina
2.000 dolar 6der ve bunun ise yaramadigini goriirler. Sagirir-
lar, hayrete diisiip bunalima girerler. Neden? Ciinkii bunun
sonuca ulagtiracak ‘kesin ifadeler’ olduguna ger¢ekten inan-
muglardir. Kesin bir pazarlama senaryosu, hipnoz senaryosu,
satig senaryosu... hepsi ayni. Sonug olarak sansin biraz Stesi-
ne gitmenin digsinda ise yaramazlar. Senaryolar ancak; aktor-
lerin birbirleriyle, hikayeyle ve izleyicilerle nasil etkilesime
gireceklerini prova ettikleri oyunlarda ise yarar.

Aktorler, 6nceden kararlagtirilmig bir senaryoda prova yap-

madiklart zaman, senaryolarin hepsi 6ziinde basarisiz olur.
Paranizi bosa harcamayin.

Bir kisiye evet dedirtebilme konusunda kesin ifadeler ¢cok

az etkilidir. Bunun istisnalar1 vardir. Bu istisnalar hakkinda
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yazilarim oldu. Ama Beklentili Zihin, karanlik késede yaki-
lan bir kibritle karsilagtirildiginda her sabah dogan giinestir.

Caligmadaki erkekler, kadinlarin davraniglarini degis-
tirmek icin kasten highir sey soylemedi. Kullanilan fotograf
once erkekteki davranislari tetikledi, bu durum onun tutu-
munu ve hareketlerini, sonrasinda kadinin benlik kavramini
ve davranigini ve nihayet haftalar sonra ses kayitlarini dinle-

yen bagimsiz kisilerin inanglarini degistirdi.
Beklentili Zihin.
Konu yavas yavas aydinlanryor.
Neyin ise yaramadigini gormeye basliyorsunuz.
Bir seyi dileyemezsiniz.
Onun i¢in dua edemezsiniz.
Onu imit edemezsiniz.
Onu iradeyle elde edemezsiniz.
Olmasi i¢in zorlayamazsiniz.

Kendinize bir seyler séyleyerek bir seyin olmasini saglaya-

mazsiniz.

Yapmaniz gereken, bugiinkii mevcut hilinden ¢ok
farkl: olacak bir Beklentili Zihin elde edeceginiz noktaya

varana kadar zihninizi en uygun hale getirmektir.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Oniimiizdeki bes yillik siire¢ icerisinde insanlarin yagam
durumlarini en iyi 6ngérme araci, bugiin ne yaptiklarina
bakmaktir. Cogu insan kendini degistirmeyecek, gelismeye-
cek ve bagkalarini da degistiremeyecektir. Bu insanlar kesin
sozler pesindedir ve bir diyalogda, resimde ya da videoda
neyin nasil oldugunu anlamak istemezler. Hig ¢aba sarf et-
meden en giizel mankenin kendilerine giimiis tepsi iginde

sunulmasini isterler.
Ama o manken gelmeyecek.

Ayna néronlarin onlarin beynine (1) % 100 haklisiniz ve
(2) size tamamen inanyorlar mesajlarin: vermesini tetikleyecek

sonuglarla eslesmedigi miiddetce, tam ifadeler etkili olamaz.

Hoslandiginiz kizin ya da erkegin size evet cevabini ver-

mesini istediginizi varsayryorum.

Daha ¢ok para kazanip isinizin daha basarili olmasini iste-

diginizi varsaytyorum.
[nsanlar1 degistirip etkilemek istediginizi varsaytyorum.
Degisim tetikleyicisi olmak istediginizi varsaytyorum.

Neredeyse her durumda, hayatiniz nereye yonleniyorsa

son bulacagi yere yaklasiyor demektir.

Siz degismezseniz kimse degismez. Her zaman su an sahip
olduklarinizi alirsiniz ve bu yolda ilerledikge nihai hedef olan

iflas, haciz, ¢okiis ve basarisizliga varirsiniz.
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Bu, biriyle flért etmekle ayni sey degildir. Bu, tist modeli-
nizin daha diisitk modelinizle kahve icmesidir. Flért bundan

sonra gelir.

Biriyle edeceginiz flort ya da yapacaginiz bitytik satis, an-
cak zihninizdeki kesinlik onlarin zihnindeki ayna néronlar:

tetiklerse olabilir.

Kadinlar size, kendilerine benzer sekilde yaklasan iki tiir
erkek oldugunu séyleyecektir. Bunlarin her ikisi de yaklagir,
sorar, evet cevabini bekler ve katiksiz bir giiven i¢indedirler.
Kadinlar ise ancak karsilarindaki erkek onlarin ‘Erkek dlce-
rinde’ yeterli derecede yiiksek bir skor aldiginda evet derler

(yalnizca bazi seylere).

Ayni sey telefon satiglar igin de gegerlidir. Pazarlama igin

de. Hepsi aynidir.

Her sey, insanlarin belirli sekilde davranacaklarina emin
olmanizla baglar. Bir davranisa sebep olmaya calisgmak ak-
linizdan bile gegmez. Iletisiminiz kisiliginizin yalnizca bir
fonksiyonudur. Higbir sey yapmaya ¢alismazsiniz. Her za-

man oldugunuz gibisinizdir.

Bir kisinin normalde yapmayacag sekilde davranmasina
sebep olarak, idrakte bir uyumsuzluk yaratrsiniz. Bu, insan-
larin beyinlerinde ayni anda celisen degerler, tutumlar, ey-
lemler ya da inanglar olmasi anlamina gelir. Ve bu hoglarina

gitmez. Bu durumu diizeltmeleri gerekir.
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Mesela bir kizla kahve iciyorsunuz ve diisiincesini degis-
tirmek i¢in sadece birkag saniyeniz var. Eger alginiz, kizlarin
hep hayir demeyi sevdigi yoniindeyse, o zaman bir evet alma
sansiniz % 0. Eger alginiz, kizlarin ge¢miste hayir demeyi
sevdigini ¢linkii bunun igin sizin de gergekten anlayisla kar-
silayacaginiz bazi sebepleri oldugu yoniindeyse, sohbet ilerle-
dikce durumu farkli bir sekle doniistiirebilirsiniz demektir.
Resme yeni bir a¢idan baktniz. Artik ayni insan degilsiniz.

Kesin bir hayir cevabindan evet cevabina gegtiniz.

Nasil bu kadar sagirtict biri oldugunuzu anlamaya calis-
maniza gerek yok ¢tinkii muhtemelen 6yle degilsiniz ama dyle
olsaniz bile son isteyeceginiz sey bunu ince ayarlarla pekistir-

mek olacakur.

Anlamaya c¢alismaniz gereken sey, biizin bu insanlarin
gecmiste neden hayir dedikleri. Resimden soyutlanip kendi-
nizi resmin i¢inde gormeli ve neden ge¢miste olaylarin onla-
rin yapugy sekilde oldugunu genis detaylarla tasvir etmelisi-
niz. Higbir sey uydurmaniza gerek yok, eger bunu yaparsaniz

zaman gectikce daha ¢ok basarisizlik yasarsiniz.

Tek yapmaniz gereken insanlarin neden hayir dedikleri hak-
kinda yazmak. Hem de ¢ok yazmak. Kiz arkadag? Pazarlama
satig mektubu? Tele satig? Bunlarin hepsi ayni anlama geliyor.

Evet demesini istediginiz birinin size hayir cevabini vermesi.

Onceki arastirmayi diisiinelim. Kadinlar, partnerleri olan

erkegin elindeki fotograf yiiziinden birbirlerinden farkl: dav-
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raniglar sergilediler. Erkegin giiven ve kesinligi kadinlar1 oyle
ya da boyle etkiledi. Ya Israil'deki egitmenler? Yiiksek Komut
Potansiyeli oldugu belirtilmis olan askerlerin iyi olacagini b:i-
liyorlardy, iste bu ylizden konunun tstiinde durmadilar. Sa-
dece biliyorlardi iste... Bundan emindiler. Hi¢ diistinmediler.

Bilinen bir sey bile degildi. Sadece 6yleydi.

Yeni Beklentili Zihninizi Gelistirmek

Beyniniz tam anlamryla bir hik4ye tiretme makinesidir.
Sadece akici kavramlar ve hikayelerle 6grenir. O kadar.

Uzun, ayrinali, tamamen manukli, ger¢ek temellere da-
yanan bir hikaye, sizin mevcut hikdyenizden ¢ok farkli bir
hikaye tiretecektir. Elbette ki mevcut hikdyeniz sizi tam ola-

rak istediginiz seye gotiirmedigi siirece.

Iste Recete

1. Bir hafta boyunca her giin yarim saat ayirip kamerani-
z1, video kaydedicinizi ya da kalem k4gidinizi kullanin
ve neden ge¢miste tiim bu seyleri yasadiginizi kayde-
din. Yarim saatlik bir detay turuna ¢ikin. Muhtemelen
yazmak en iyisidir ama organize diisiinebiliyorsaniz

video ya da ses kayd: da ise yarayacakur.
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2. Bir sonraki hafta dikkatinizi gelecege ¢evirin. Olduke¢a
ayrintiya girerek geleceginizin tam bir filmini ya da se-
naryosunu olusturun. 2050 yilindan bahsetmiyorum,
bunu 2017 i¢in yapin. Olduk¢a detaya girin; neyin
neye sebep oldugunu ve olaylarin neden meydana gel-
digini gostermek icin bir¢ok olay dizisi yaratn. Her
giin ve her saat olan olaylara kargi cevap ve tepkilerini-
zi de kaydedin. Aldatmak yok. Beyniniz hikiyenize %
100 inanmals. Hikayeniz % 100 akla manuga uygun
olmak zorunda ya da bunun yerine vaktinizi plaja gi-

dip giineslenmekle gecirin daha iyi.

3. Eger insanlari degistirmek istiyorsaniz onlar1 yeni bir
cergeveye oturtmak zorundasiniz. Zihninizde geri gi-
dip 6nemli kisilerle daha siz onlar1 tanimadan 6nce
tim yasadiklarinizin neden kaynaklandigini bulun.
Her seyi tiim detaylariyla anlatin, upk: her seyin ay-
rintilartyla sunuldugu ve sizin her seyi anladiginiz bir
film gibi. Ama uydurma bir senaryo yazmiyorsunuz;
bu gercek. Gergek olmasi gerekiyor. Sonra gelecege ve
gelecekteki benzer deneyimlerin (satis aramalari, hos-
landiginiz kiza evet dedirtmek, satis mektuplariniza
olumlu déniis almak, insanlarin size hayran olmasi ve

bunun gibi seyler) nasil sonuglanacagina bakin.

Ayrint kullaniminda titiz ve kapsamli olun. Bir haftanizi
ayirin. Bunu her giin yapin. Gegmis ve gelecek igin beger

sayfalik yazi yazin.
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Eger bunu yapmazsaniz, tek kelimeyle % 100 normalsi-
niz ve mutlak bir kesinlikle gelecekte de o giine kadarki so-
nuglarin aynisini alacaksiniz. Tiim yasananlari tamamen yeni
bastan yazmak, gelecek icin arzu edilen ve makul bir senaryo

olusturmak tamamen sizin tercihiniz.
Eger bunu yaparsaniz, umutla bekleyen olacaksiniz.

Kibirli olmayan bir kendinden-eminlik gelistireceksiniz
ve bu muhtemelen bazi insanlari deli edecek ¢iinkii onlar
hayattan hi¢bir zaman istediklerini alamazken siz bunu ya-

pabiliyor olacaksiniz.

Basit bir bilim. Bu bir ¢alisma ve bu ytizden asla eskisi gibi ol-

mayacaksiniz ve insanlar sizi asla 6nceki sekilde cevaplamayacak.

Ve evet, gercekten bu her seyde gecerli olacak. Konu soz-
lerle ilgili degil. Insanlart igeren birgok seyde basarili olacak ve
sordugunuzda evet cevabini hayirdan ¢ok daha fazla duyacak-
siniz. Gegmisinizi yeni bir ¢erceveye oturtup geleceginiz icin
bir senaryo yaratarak kim oldugunuzu yeniden sekillendire-
ceksiniz. Ve bunu yapukea insanlarin sizi tiim durumlarda

neredeyse ayni sekilde yanitladigini gérmeye baslayacaksiniz.

Her performans gériindiigiinden daha fazla hazirlik ge-
rektirir. Spora damgasini vuran her oyuncu sahaya indiginde

kesinlikle kazanacagindan emindir, sonugta kaybetse bile.

Gorunmez Etki, Beklentili Zihin ile baslar ve onsuz ka-

linca durur.
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Kimlik Yansimasi

Oz’ﬁnﬁzﬁ biliyor ya da bilmiyor olabilirsiniz. Ama
etkilediginiz insanlarin, normalde yapmayacaklar:
kiilfetli gorevleri sirf siz istiyorsunuz diye yapma noktasina

gelecek kadar sizinle 6zdesleseceklerini gormek {izeresiniz.

[ki tiniversiteli bayan, karsilikli oturmus kendilerine veri-
len gorevi yerine getirmek tizere bir bulmaca kagidindaki L,
K ve S harflerinin tstiinii ¢izmektedir.” Deneydeki kisilerden
biri durumdan haberdar olup ‘isbirlik¢i’ olarak bilinmekte-
dir. Deneyi yapan kisi, ¢alisma basladiktan sonra odadan ay-

* J.M. Burger, S. Soroka, K. Gonzago, E. Murphy ve E. Somervel, “isteklere Uyum Konusun-
da Kisa Sireli Gekimin Etkisi”, Kisilik ve Sosyal Psikoloji Dergisi 27, No. 12 (Aralik 2001):
1578-1586.
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rilir. Kronometre islemeye baglar. Iki dakika geger ve deneyi

yapan geri doner.

Bu deneyde ii¢ durum var:

1. Isbirliki gorev bittikten sonra, deneyi yapan odaya

donmeden once diger kadinla kisa bir siire konusur.

2. Isbirlikgi ve diger kadin deneyi yapan donene kadar

sessizce oturup bekler.

3. Kadin bulmacay1 yalniz ¢ozer.

Deneyi yapan bulmaca kagitlarini toplar ve her ti¢ du-

rumda da mezuniyet i¢in kredi notu verir.

Durumlarin hepsinde kadinlar odadan ¢ikar. Disari ¢ik-
uklarinda isgbirlikg¢i, ¢antasindan bir kompozisyon g¢ikarip
diger kadindan ‘biiyiik bir iyilik® ister.

“Sekiz sayfalik bir metnim var. Bunu okuyup yeterince
ikna edici olup olmadigina dair goriislerini tek sayfalik yazili
bir metin olarak benimle paylasacak tanimadigim birine ih-

tiyacim var. Bunu yapmak ister misin?”

[ste deneyin ii¢ durumuna gére olanlar:
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1. % 48.7 olumlu cevap.
2. % 48.6 olumlu cevap.

3. % 26.3 olumlu cevap.

Iki kadin 1. ve 2. durumlarda bir deneyim paylasti. Bir-
birleriyle 6zdeslestiler.

Daha sonraki bir ¢alismada durumlar, yardimci olma is-
teginin ‘yabancilara’ dogru genislemeyi destekleyip destekle-

medigini test etmek iizere biraz farklilastirildi. Iste sonuglar:

1. Kadinlar birlikte konusmadan oturur ve farkli bir is-
birlikgi bir konuda iyilik ister: % 22.5 yardim etmeyi
kabul eder.

2. Kadinlar birlikte konugmadan oturur ve deneyimi
paylasan isbirlik¢i yardim ister: % 55 yardim etmeyi
kabul eder.

3. Kadin yalniz basina oturup bulmacay1 ¢ozer ve oda-
dan ¢ikuginda yanina yaklagilir: % 20 yardim etmeyi
kabul eder.

Durumlarin yaridan ¢ogunda kadin, zanimadig: bir kisiye
sekiz sayfalik 6dev i¢in yardim etmeyecek ancak birlikte bir
deneyim paylastii isbirlikciye yardima istekli olacakur.
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Bagka bir ¢alismada benzer bir deney 100 kadinla yapild:.

Deneyi yapan, odada ayr1 ayri goriistiigii her kadina “Size
ve bagka birine birbiriniz hakkinda bilgi verilecek,” der.

Deneyi yapan, kadina 50 sifattan olusan bir liste verip

kendisini en iyi tanitan 20 sifat daire i¢ine almasini soyler.

Tamamlandiktan sonra deneyi yapan listeyi alip odadan
ayrilir. Biraz sonra kadinin ‘yan odadaki partneri’ tarafindan
secilmis olan sifatlarin listesiyle geri doner. Aslinda bu dogru
degildir, yaninda getirdigi liste sahtedir. Kadina partnerinin

listesini uzatir ve asagidaki secencklerden birini sunar:

1. Kadin ile igbirlik¢i arasinda 20 ozellikten 3 tanesi es-

lesmektedir.

2. Kadin ile igbirlik¢i arasinda 20 6zellikten 10 tanesi es-
lesmektedir.

3. Kadin ile isbirlik¢i arasinda 20 6zellikten 17 tanesi es-
lesmektedir.

Isbirlik¢i ve kadin tanistirilmak {izere bir araya getirilir.
Sonrasinda isbirlik¢i, kadindan sekiz sayfalik makalesini

okuyup degerlendirmesini rica eder.
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1. Yirmi tizerinden 3 eglesme saglanan gruptakilerin %
43.3’i yardim etmeyi kabul eder.

2. Yirmi tizerinden 10 eslesme saglanan gruptakilerin %
60’1 yardim etmeyi kabul eder.

3. Yirmi iizerinden 17 eslesme saglanan gruptakilerin %
76.7’si yardim etmeyi kabul eder.

Kadinlar, gérmedikleri isbirlik¢iyle ne kadar ¢ok ortak
ozellikleri oldugunu diistiniirlerse, bir saatlik bir gérev i¢in o

kadar ¢ok yardima istekli oluyorlar.

Takip eden bir ¢alismada deney yapan kisi, verilen bulmaca

gorevinde kadinlarin ayni giin dogmasinin 6nemini test etti.
Ne mi oldu?

Kadin, isbirlik¢inin kendisiyle ayn: giin dogdugunu 6g-
rendiginde isbirlik¢iden gelen istege % 62.2 oraninda uyum
gosterdi.

Kendisininkiyle ayni olmayan bir dogum giinii sdylendi-
gindeyse onay orani % 34.2 oldu.

Deneyde yalnizca ‘dogum giinti” kelimesinin telaffuz edil-
mesi bile onayi, bekledigimizden % 20-25 arasi daha fazla
olciide tetikledi.

[lgili baska deneyde, kadina isbirlikgiyle ayni tipte siradan
parmak izleri tasidig1 sdylendiginde, isbirlik¢inin yardim is-
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tegine % 54.8 oraninda bir onay oldugu goriildii. Ikisinin de
nadir goriilen bir parmak izi tiiriine sahip olduklar: sdylen-

digindeyse yardim istegine onay % 82.1 oldu.”

Insanlar birlikte birkag dakika bile gegirseler, kendilerin-
den talep edilmesi durumunda kiilfetli bir gorevi tistlenme-

leri ytiksek derecede muhtemeldir.

I[nsanlar baskalartyla ortak bir noktalari olduguna inan-
diklarinda, kendilerinden talep edilmesi durumunda kiilfetli

bir gorevi tistlenmeleri yiiksek derecede muhtemeldir.

Insanlar karsilarindakiyle ok nadir olan bir 6zelligi pay-
lastiklarini 6grendiklerinde, kendilerinden talep edilmesi du-
rumunda kiilfetli bir gérevi tistlenmeleri carpict bir sekilde

muhtemeldir.

Ozdeslesme Giiven saglar; Giiven, Azalmis Direnci getirir

ve o da Uyum kazandirir.
Hadi bunu kimlik bakis agisiyla inceleyelim.

Kimliginiz Grupla, toplulukla baslar. Grubun bir parca-
sistniz. Grubun devamliligini ve basarisini saglamak i¢in bii-

yiik ¢aba harcayacaksiniz.

Dogdugunuz zaman belirli sayidaki bir insan grubu tara-
findan bakiminiz saglandi. Belki Anne ya da Anne ve Baba
ya da Baba ve dad: ya da bu ¢izgide birileri. Diinyaniz dis

J.M. Burger, N. Messian, S. Patel, A. del Prado ve C. Anderson, “Ne Tesadiif! Uyumda
Tesadiifi Benzerligin Etkileri”, Kisilik ve Sosyal Psikoloji Dergisi 30, no.1 (Ocak 2004): 35-43.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

diinyaya karst sizden, her giin gordigiiniiz bes ytizden ve

buna ek olarak bir képek ya da kediden olusuyordu.

Bu sizin ilk grubunuzdu. Baglilik (ya da sevgi) belirli bir
baglam i¢inde ortaya cikiyordu. Bu insanlar belleginize ka-
zind1. Demek ki size bakan yiizler, Oz-Kimliginizin ayrilmaz
bir parcast haline geldi. Ebeveynleriniz, hayatinizda hi¢ kim-

senin olamayacag kadar biiyiik bir par¢aniz oldu.
Onlarin davranis, tutum, duygu ve diistincelerini aldiniz.

Onlarin en ¢ok sevdigi restorana gittiniz, en ¢ok sevdigi
mesrubati ictiniz ve favori yemeklerini yediniz. Bu deneyim-

ler, genellikle parcaniz olmak tizere size iyice ‘tutunurlar’.

Kimliginiz ‘Siz ve evinizdekilerden (Anne, Baba, kardesler
ve bakici) olustu, Diger Herkese karsi.

[ste, Biz-Onlar karsithiginin diinyanizda ilk ortaya ¢ikist
bu oldu.

Sonra komgular buldunuz. Biz grubundan daha alt se-
viyedeydiler ama onlar da Bizdi. Eger komsulari olumsuz
etkileyen bir durum olduysa muhtemelen sizin aileniz de
bu durumdan ayni sekilde etkilendi. Komsularla paylagilan
deneyimler (hava durumu, su¢ ve bunun gibi seyler) onlar1
Biz yapma yolunda birbirine bagladi. Ama bu Biz, ayn1 za-
manda Onlar’in yani daha genis ve biiyiik diinyanin da bir
parcasidir. Tiim sartlar esit olmak {izere, komsunuza inanip

glivenirsiniz ama evinizin i¢indeki Biz'e oldugu kadar degil.
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Hareket alani kazindik¢a Biz grubunuz biiyiidii. Ailenizle
aligverise ¢iktiniz, mahalledeki diger ¢ocuklarla tanistiniz ve
okula gittiniz. Davranis tistiindeki en biiytik Zaman Etkisi’ni
genellikle okul yapar ve okul, Biz ve Onlar denkleminin bii-
yiik bir parcast hiline gelir. Bir Gopher ya da Buckeye tarafta-
r1” olabilirsiniz ama hig stiphesiz okuldaki herkesi arkadaginiz
ya da giivenilir dostunuz olarak kabul etmezsiniz. Bir Gopher
taraftart olsaniz bile, bu kimligin kabadayilar, ahmaklar ve

benzerleri yliziinden tutarsiz ve tehditkar kisimlari vardir.

Daha fazla grubun iiyesi olup daha ¢ok kisisel yatirim
yaptik¢a birden fazla kimlik gelistirirsiniz ve davraniglari-
niz gruptan gruba, gevreden gevreye degisir. Ingiltere'de,
Amerikada oldugundan farkli davranirsiniz. Kendi ¢evreni-
zin disindayken daha fazla yardima ihtiyaciniz olur. Onlarin
sahasindasiniz ve bu sizin kimliginizin bir parcast degil.
Onlar’in sahasinda hayatta kalip kendi alaniniza dénmek
i¢in ne gerekiyorsa yaparsiniz. Basit bir ifadeyle, bagka tilke-
lerdeki yabancilarla arkadas olmaya, kendi tilkenizde oldugu-

nuzdan daha meyillisinizdir.

Onlarin tilkesi sizinkinden ne kadar farkliysa, davranisla-
riniz algiladiklariniza gore o kadar degisecek ve herhangi bir
anda devreye sokacaginiz daha zeki, giivenli ve bilge eylemler

toplulugu olma yolunda ilerleyecektir.

Hayaun erken sathalarinda kimliginiz en temel formdaki
hélindeyken fiziksel bedeninizden ve bunun grupla nasil kiyas-

*

iki rakip Amerikan futbolu takimlari. (g.n.)
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lanip karsitlik olusturdugundan ibarettir. “Siskayim.” “Sisma-
nim.” “Miyobum.” “Isitme zorlugu ¢ekiyorum.” Bunlarin hepsi
Kimlikler ya da Kimlik Ogeleridir. Bunlar, sizin dis deneyim-

lerinizde Grup ve Grup Distyla olan davranislarinizi belirler.

Kimliginiz; zek4dan, kisilik 6zelliklerinden, zihinsel fonk-
siyon ve bozukluklardan, sahip olunan 6zelliklerden ve zihni
kivrakligin grupla nasil kiyaslanip karsitlik olusturdugundan

bagimsiz olan yénetme yeteneginizdir.

Kimliginiz (veya bir kimlik) gruptaki ¢esitli rollerdeki ko-

num ve dneminizi ¢evreleyebilir.

Kimliginiz, grubun biitiiniin tiim pargalarini nasil gérdii-

giine dayali olarak bireysel ya da ortak bir hal alir.

Kimliginiz, verimli ya da verimsiz bir insan olarak oyna-
diginiz roldiir. Bir satis elemani ya da yonetici olabilirsiniz.

Bir yazar olabilirsiniz.

Sartlar degistike kimliginiz de degisir. Pazar giint kili-
sede bir papaz olabilirsiniz ama ayni zamanda Pazartesi'den

Cuma’ya miitevazi bir kapici da olabilirsiniz.

Kimliginiz, siz gruplar arasinda hareket ettikge degisir.
Kendi grubunuzda biiyiik bir statii ve egemenlik sahibi ola-
bilirsiniz ama bir araba tamircisine girdiginizde higbir statii

ya da hakimiyet sahibi degilsiniz.

Birden fazla kimliginiz var. Bir es ve ebeveyn olmak bir-

birinden ¢ok farkl: iki kimliktir. Ebeveyn ve yonetici olmak,
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ayni kimlik gibi gériinse de dyle degildir. Cocuklarinizi ko-

vamazsiniz ve onlar da nadiren isten ayrilirlar.

Eger Gruptaki herkes gibi olmak istiyorsaniz, onlarin
davranis tercihlerini kabul edeceksiniz. Eger Grup'taki her-
kesten farkli olmak istiyorsaniz, onlarin davranis tercihlerini
reddedeceksiniz. Grubun bir pargasi olmak ama ‘asimile edil-
mis bir Borg”™ olmak istemiyorsaniz, gruba destek olurken

bir yandan da tehlikesiz farkliliklar bulacaksiniz.
Ve sunu unutmayin ki hayatinizda ¢ok sayida Grup vardir.

Kapiniz ¢alindi. Gruplarinizdan biri evinizde ya da apart-
maninizda yasayan insan ya da insanlardir. Digaridaki herkes
genellikle Onlar’in bir pargast olarak deneyimlenir, bundan
dolay: kapinin beklenmedik bir sekilde ¢alinmasi genellikle
sevingle karsilanmaz. Hatta endise ve baskiy: tetikleyebilir.
Utak yaslarinda kapinin siirekli ¢alindigina tanik olan kisiler

i¢in can sitkinust ve aginalik duygusunu tetikler.

Kapinin beklenmedik bir anda ¢alinmasi potansiyel bir
saldirt sinyalidir. (Tipkt ac¢ilmamasi gereken pencerelerin

acilma sesi gibi.)

Kapida tanimadiginiz ve ilginizi ¢ekmeyen biri varsa, ra-
hatsizliktan baslayip diipediiz korkuya kadar uzanabilen bir

his duyarsiniz.

Uzay Yolu (Star Trek) film serisindeki yari robot uzayllar. Amaclari diger irklar asimile
ederek milkemmel olduguna inandiklari kendi formlarina dontstirmekti. (¢.n.)
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Kapinizi ¢aliyorlar ¢iinkii sizden bir sey istiyorlar. Kapiy:
acarken bunu bilirsiniz. Bu, daha siz kap1 kolunu bile tutma-

dan diren¢ deneyimliyorsunuz demektir.

Kapiy aguginizda karsinizdaki kisiyi tanirsaniz, bir rahat-

lama ve serbestlik hissedersiniz.
Gelen belki de istenen bir ziyaretgidir!

Eger gelen kisiyi tanimazsaniz, diren¢ daha da artar. Bu
hissi dindirecek tek faktor, kapida géreceginiz ¢ok ¢ekici bir
ylzdiir. Bu, beyninizdeki 6diil merkezlerini besleyip hisset-
tiginiz direnci dengeleyecek ya da biiyiik ¢cogunlugunu yok
edecektir. Daha yaygin olan durum s6z konusuysa, yani kisi
sizden 6diil merkezinizi costurmadan bir sey istiyorsa, iste
burada zorluk yasayacaksiniz demektir. Karsinizdaki insana
kibar ve anlayishi davranmak istersiniz ama beyniniz her ih-
timale karsi sizi korumak i¢in belirli adrenalin patlamalarina

sebep olan alarmlar kurmugtur.

Insanlarin hislerini, diistincelerini ve davranislarini, etki-
lerin en basitiyle yani ¢ogu kisinin asla fark bile etmeyecegi

ince kimlik saptama dizileri yaratarak degistirebilirsiniz.

Kisa bir zaman 6nce yapilan zekice tasarlanmis bazi deney-

ler, Gériinmez Etki’nin ne kadar giiglii oldugunu ortaya koydu.

Neden aligveris merkezlerindeki bazi (ama hepsi degil) ka-

dinlar, benzer pembe bir aligveris torbast yerine, bir Victoria’s
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Secret’ torbastyla gezinirken kendilerini daha ¢ekici, iyi go-

riniimli ve kadinsi hisseder?

Kadinlar markanin herhangi bir triintinii giymiyorlardu.

Ellerinde sadece bos bir aligveris torbasi vard:.

Pembe aligveris torbasi tastyan kadinlar, siradan olmayan

herhangi bir sey sdylemediler.

Victoria’s Secret torbasinin i¢inde ise biytlta bir seyler

vardi.

Ama Gériinmez Etki’nin biiyiisii, sezgisel bir etki olmak
zorunda degildir. Pazarlamacilarin, satis temsilcilerinin ve
reklamcilarin ¢ogu boyle zanneder. Sezgilerini takip ederler
ve bunun onlart dogru cevaba gétiirecegini umarlar. Ve bu

strateji pek ise yaramaz...

Minnesotali aragtirmacilar, belirli bir tip gruptaki kadin-
larin benzer siradan pembe bir aligveris torbasinin aksine, VS
torbasiyla bir saat dolastiktan sonra kendilerini daha ¢ekici

ve hatta daha giizel hissettiklerini belirtmistir.”

Kisiliklerinin sabit olmadigina ve degisebilecegine inanan
kadinlar, VS torbasi tasimaktan etkilenmemislerdir. Torbay1

tasitmaktan dogan hicbir etki bildirmediler.

* Amerikan i¢ giyim markasi. (¢.n.)

** JiKyung Park ve Deborah Roedder John, “Seni Hayatima Almaliyim: Marka Kisiligi Tiike-
ticiye Bulagir mi?” Tuketici Arastirmasi Dergisi, 37, No. 4 (Aralik 2010): 655-669.
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Bununla birlikte, kendilerini degistiremeyeceklerine inanan-
lar (baska bir deyisle olduklar: gibi olan kisiler), torbay: tasidik-

lar1 zaman kendilerini daha ¢ekici ve goz alici hissetmislerdir.

Siradan pembe bir aligveris torbasi yerine bir VS torbasi ta-
stmak, ‘sabit zibniyetli kadin’in kendini daha seksi hissetmesi-
ne sebep olur. Ciinkii torba, kadinin zihninin bilingsiz kismin-
da bir tetikleyici ve disa karst bir sinyal gorevi goriir. “Tipki
bir VS mankeni gibiyim, daha seksi bir hile dontistiigiim i¢in
degil, torba bana sahip olmadigim bir seyi verdigi igin.”

Torba biiytilii giiciinii, degismeyecegini ‘bilen’ kadinlarin
tstiine doktii.Buradaki ilk 6nemli nokta siiphesiz sezgisel
seylerin her zaman dogru olmadigidir. Victoria’s Secret tor-
basi bazi kadinlarin daha seksi hissetmesine neden oluyor.

Digerleri ise hi¢bir fark hissetmiyor.

Ayni aragurmacilar, marka 6zelliklerinin etki giictinii bas-

ka bir grubun tistiinde test etti.Bunu biraz sonra anlatacagim.

Siz, kendiniz bir markasiniz. Taniyanlar size belirli 6zel-
likler atfederler. Sirketlerin markalagmalari genellikle iyidir.
Bunu, halkin markay: belirli bir dizi 6zelligi somutlagtirabi-

lecek sekilde algilamasi yoniinde yaparlar.

Apple’in yaraticy, tstiin ve zeki bir marka oldugunu dii-

siniyorum.

Kisiliklerini ya da zekélarini degistirebileceklerine inan-

mayan insanlari yaratic, tstiin ve zeki bir bilgisayar markasi
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kullanarak biiyiik fayda saglayabileceklerine ikna edebilirsi-

niz, hatta bu konuda hakli da olabilirsiniz.

Bir deneyde kullanmalari i¢in yiizlerce kisiye Apple bilgi-
sayar vermek oldukea zor. Bu yiizden Minnesota Universitesi
Isletme Master programi 6grencilerinden bir gruba, etkinin

daha basit bir formu uygulandi.
Bir M.I.T. kalemi.”

Eger {niversitede yiiksek lisans ogrencisi degilseniz,
M.LT. kulaga beyzbol topu yakalamaya yarayan bir sey gibi
gelebilir. Ama tniversitede, M.I. T nin ¢aligkan ve akilli li-
derlerin simgesi oldugunu bilirsiniz. Bu, M.I.'T. markasidir.
Ogrencilere alt1 hafta boyunca kullanmalari igin M.LT. logo-

lu bir kalem verildi.
Alt1 haftanin sonunda ne mi oldu?

Degisebileceklerine ve esnek zeki yetenekleri olduguna

inanan dgrenciler icin ne degisti?
Higbir sey.

Peki ya kendilerinin olduklari gibi olduguna ve asla degis-

meyeceklerine inanan 6grenciler?

Dabha caligkan olduklarina, liderlik 6zelliklerinin daha ¢ok

olduguna ve daha zeki olduklarina inandilar.

Kisaltma - Massachusetts Institute of Technology (Massachusetts Teknoloji Enstitiisi).
Teknoloji, bilim ve miihendislik alanlarindaki basarilariyla tinlii bir Amerikan (niversitesi.
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Arastirmacilar daha sonra ¢ok parlak bir deney daha yap-
t1. Ogrencilere insanlarin nasil degisebilecegi ya da degisme-
yecegi Ustiine yazilmig iki farkli makale verildi. Ardindan
tiniversitede yapilacak bir hazine avi oyunu i¢in yine ayni
ogrencilere ya bir Victoria’s Secret aligveris torbasi ya da pem-

be bir alisveris torbas1 verildi.

Insanlarin degismeyecegine yonelik makaleyi okuyan ve
Victoria’s Secret torbayla hazine avindaki pargalari toplama-
ya ¢ikan 6grenciler daha cekici, iyi goriintimlii ve kadinst ol-
duklarini soylediler.

Insanlarin degisebilecegini belirten makaleyi okuyanlar

icin ne oldu dersiniz?

Ellerinde Victoria’s Secret markali torba olmasi ya da ol-
mamast hig fark yaratmadi. Torbalarin ikisinde de biiytlii bir

taraf yoktu.

Markanin kisiye ve markay1 kullanan kisiyi gorenlere yaydi-
g1 arzulanan niteliklere dair sinyalden dolay1, degisebileceklerine

inanmayan insanlarin markalara kuvvetle ¢ekilmesi muhtemeldir.

Bu arada, kesinlikle degisebilecegine inanan insanlar da
markali Grtinler satin alabilirler. Ama markanin benlik algisi-
ni1 gelistiren anahtar 6zellikleri, kendilerini gelistirebilecekle-

rini bilen bu insanlar tstiinde ‘ise yaramaz’.

Gegenlerde kendime sunu sordum: “Ne zaman diger in-
sanlar1 etkilemek ya da onlara sinyal gondermek i¢in markali

trtinler kullaniyorum?”
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Seyahatte olmadigim zamanlarda nadiren disarida yemek

yerim, yani sinyal verme ihtiyact duydugum bir alan degil.

Elvis Presley’e ait miicevherleri, taninmig tnliilerin el
yazmalarini topluyorum ama biriktirdigim ytiziik ya da kol-
yeleri takmiyorum. Onlar1 benden bagka goren yok. (Simdi
dustiniince bu ¢ok giiliing geliyor.)

2010 yilinda, 2.700 kg'dan biiyiik araglar icin yapilan ver-
gi indiriminden faydalanarak sahip oldugum bir arabam var.
Ruhumu kurtarmak i¢in asla bir arazi aract almazdim... ama
ya vergi indiriminden faydalanmak s6z konusuysa? Ben gu-

rurlu bir Toyota Sequoia sahibiyim.

Gegen ay dogum giiniimde bana yeni bir bavul hediye
edilene kadar biitiin diinyay: eski bir valizle dolagtim. Al-
mam igin siirekli tegvik edildigim Lucky’s marka kot panto-

lonlar yerine Levi’s marka eski kotlar giyiyorum.

Siislit dolmakalemler kullanmiyorum. Not almak i¢in bil-
gisayar ve benzeri cihazlar yerine tercih ettigim bir blokno-

tum var.

Kendimi giiliing bir gekilde gelisim odakli buluyordum
ki birden kafama dank etti. Hugo Boss ceketimi u¢aga bi-
nerken giymeyi seviyorum c¢iinkii ugus gorevlisinin ‘Hedef’
diyen etiketi gormesini istemiyorum (ya da her ne diyorsa,

bilmiyorum ¢iinkii onu kimsenin gérmesini istemiyorum!)

Gergek bu.
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Ucgaga biner binmez askiya asilan bu ceketin icini, bir rek
ceketimi alip ugusun sonunda geri getiren ugus gorevlisi go-
riiyor. Tek bir kadin. Hepsi bu. Sehirden ayrilirken bu kadi-
nin giizel ya da zayif olacagiyla ilgili hicbir fikrim yok ama
bilingli olmayan zihnim bana, ona modaya merakli oldugum
sinyalini vermemi séyliiyor.

Ve simdi bunu diisindigtimde, bu konuda bilingli oldu-
gumu fark ediyorum. Ugaga binerken kadinin Endonezyada
tretilmis ya da giymeyi tercih edecegim baska herhangi bir
seyi gormesini gercekten istemiyorum.

Gerisini siz diisiiniin. Igimde, ¢ok derinlerde gomiilii olan
bir sey, bir ugus gorevlisine statii ve prestij sinyali gonderme
zorunlulugu hissetti.

Doktoruma, bir hemsireye, terapiste, bir izleyiciye, hiz-
metgiye, kihyaya, otel gorevlisine ya da komsularima degil.
Diinyada sinyal gondermeye calisugim bagka birileri daha
olmali ve bulunca size haber verecegim ama simdiden sonra
sunu bilin ki benim bilingsiz zihnimde bir ugus gorevlisine
dair bir ¢er¢eve bulunuyor olmali. Sizi haberdar edecegim...

Ugus gorevlisinin benim hakkimda diistinebileceklerin-
den etkilendim. Bu, gériinmez bir etkidir. Bunu simdiye ka-
dar ger¢ekten hi¢ diisiinmemigstim.

Cogu insanin, kendilerine bir nevi sihir aktaran ve belirli
marka ozelliklerini kisiye transfer eden sayisiz markali esyasi
vardir. Ciinkii bu kisiler kendilerinin, en azindan bazi sekil-

lerde degismez olduguna inanirlar.
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Baska bir deyisle, daha yaratic: goriintip hissetmek ister-
sem, ugakta yanimda Mac dizustii bilgisayarimi gottirtirim.
Eger daba zeki goriintip hissetmek istersem, yanima M.LT.

kalemimi almaliyim.

Reklamcilar sattiklart markanin beyninizde arzu edilir olma-
st icin belirli 6zellikleri telkin edecek 6zel stratejiler yarattilar.
Victorias Secret seksilik acisindan test edilmedi; goz alicilikea
bir numara oldu. Sanmiyorum ama Victoria’s Secret i¢ gamasgir-
lar1 kullanmak sizi gercekten daha g6z alici, kadinsi ve giizel mi

yapar, bunu kisisel tecriibelerimden yola ¢ikarak bilemiyorum.

Victoria’s Secret reklamlari genellikle podyumda i¢ ¢ama-
sirt giyen ve melek kanatlari takarak yiirtiyen giiclii kadin
imajlar1 kullanir. Podyumda yiiriiyen bu giizel mankenleri
seyreden bir¢ok erkek ve kadin oldugunu herkes biliyor. Bu-
rada onemli olan, bilingli ya da bilingsiz olsun, bir¢ok kadi-

nin ‘bunu satin almaliyim’ diye diisiinecek olmasi.

Kuramsal olarak beyin, i¢ ¢amagirinin Kendi tarafindan
giyildigini goriiyor ve bu, goz alicilik hissinin yiikselmesine

sebep oluyor.
Bu sadece O7’e gonderilen bir sinyal mi?

Cogu insan Victoria’s Secret satin alan kadinin o i¢ ¢cama-

sir1 giydigini gdrmeyecek.

Cogu insan onun Victoria’s Secret i¢ gamasirint giydiginin

farkinda bile olmayacak.
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Ama aynt1 beyinde bir yerlerde, onu o gece bu i¢ ¢camagirla-

riyla birinin goriiyor olabilecegine dair bir olay 6rgiisii yok mu?
Sonug olarak alternatif ne?

Ya kadinin karsisina; o goz aliciliga, kadinsiliga ve fiziksel
goriiniimiinii iyilestirmeye ihtiyaci olacagi ve kesinlikle ha-
zir olmak isteyecegi o beklenen an, iistiinde Victoria’s Secret
olmadig bir zaman ¢ikiverirse? Eger o ana, donuk ve siki-
ci Walmart marka i¢ ¢camagirlariyla yakalanirsa, bu durum
onun kendine dair hislerini nasil etkiler ve sonrasinda ne ya-

sanmayabilir?

Ben, Victoria’s Secret ¢gamagirlarini satin alan bir¢ok kadi-
nin kafasindan bu 6zel olay orgiisiiniin gectigini saniyorum

ve Victoria’s Secret’t bu kadar giiglii bir marka yapan da tam

olarak bu.

Ciplakliga ne kadar yaklagirsaniz, gergegi gizlemek o ka-

dar zorlasir.

Yanlis anlamayin. Olay 6rgiisiintin mutlak bir hedef ol-
mast gerekmiyor. Bu, kendini fark ettirmeden hissettiren bir
sey. I¢ gamasirt ise, hissedilen bu seyin gerceklesme ihtimali-

ne karsi bir hazirlik sadece.

Yapilan iki ¢arpici Victorias Secret reklami, kimligin gii-
ctinii gosteriyor. Bunlardan en hipnotize edici olanini dusii-
nelim. Bes nefes kesici model bir koridorda yiiriiyor. Yandaki

duvarlar boyunca rahat bir koltuk dizisi siralanmis ama otu-
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ran kimse yok. Izlerken beyniniz bunlar1 dolduracak. Miizik-
teki stiregelen davul vuruglari, heniiz kazanilmamis olan her
tiir dikkati yakaliyor. Sonrasinda ekranda “Inanilmaz Olma-
nin 5 Yolu” yazist paridiyor. (Videoyu izlemek icin Youtubeda
Victoria’s Secret TV Commercial, Spring 2011 [Extended Cut]

aramasl yapin.)

Reklamin bana verdigi mesaj basit haliyle, “Inanilmaz ol-
manin bes yolu var ve bu kizlardan geciyor” olunca daha faz-
la aragtirma yapmam gerekti. Bir erkek olarak, bana hediye
olarak sunulan yakin ¢ekim gogiis dekoltelerini takdir eemek
disinda bagka bir sey yapamam. Bunun 6tesini gorebilme-

min yolu yok.

Ama reklami izleyen bir kadin, benim dikkat edip anlaya-
madigim seyi goriir. Burada s6z konusu olan bes farkl: siityen
cesididir. Bunlardan bir tanesinin ismi ‘Front Close Demi™".

Bir digeri ise ‘Front Close Push-Up.”™

Bunlart anliyorum ancak bu bilgi ihtiyacinda olan bir
kimligim yok.

Ayrica reklamda, ilk bakista gormedigim daha fazla sey var.

Benim gordiigiim, cesur ve atesli bir tavirla ileri dogru yii-

rityen modeller. Odaya hakimler. Utangag, ige kapall, tatli ve
kibar olabilirlerdi. Ama bu kizlar 6yle degil. Bunlar ¢ok sid-

* Onden klipsli dekolte siityen. (g.n.)

**(Onden klipsli dolgulu siityen. (g.n.)
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detli. Yollarina gikan herhangi birini ezip gegerler. I¢ gamasi-

rindan bagka bir sey giymiyorlar ve odanin kontrolii ellerinde.

Ustiiniizde sadece i¢ gamasirlariyla bir odadan igeri gir-
seniz ne hisseder ve nasil davranirdiniz? Odanin kont-

rolii elinizde olur muydu? Giig timsali olur muydunuz?

Dogru i¢ camagirini giymenin verdigi stiper kahraman
glicii, VS giyen kadinlarin bir pargasi. Ve partnerlerinin de

bunu bilip hissetmesini istiyorlar.

Cogu kadin ve erkek icin bir yerde i¢ ¢amasirlariyla bu-

lunmak hayatlarinin kabusudur.

En kot kibusunuzu en arzu edici riiyaniza gevirecek bir

sey giydiginizi hayal edebilir misiniz?

Victoria’s Secret daha 6nce kimsenin girmedigi bir alanda
cesurca ilerliyor. Kendi imajlarinda kadinlar1 yeniden yara-
tiyor ve eger siz de Inanilmaz Olmanin 5 Yolu’ndan birini

giyiyorsaniz, ise yariyor.

V&’ nin, yine hipnotize edici bir komutla gelen ¢ok parlak
baska bir reklami var. “Melegine hi¢ unutamayacagin bir Noel
yasat.” (Bu videoyu Youtubeda Victorias Secret Holiday 2010
TV Commercial [HD] aramas: yaparak izleyebilirsiniz.)

Reklami izleyen kadin sizin meleginiz oldugunu biliyor ve
hal béyleyken sizin de (bir partner oldugunuzu varsayarak)

onu, reklamdaki meleklerle ayni sekilde kabul ettiginiz kesin.
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Reklamdaki bu meleklere erkek (ya da kiz) arkadaslari he-

diyeler veriyor.

VS sadece marka kimliginin degil, ayni zamanda iznin de

ustasidir.

Yanimda bir kadin varken bir erkek olarak bakip izlemek
i¢in izne ihtiyacim var. Ve ben bu izni, bu meleklerin giy-
diklerinden satin alip kendi melegime vermem bana emre-
dildiginde almis oluyorum. Yoksa sersem bir adam olarak
ben, melegime ne alacagimi nasil bilebilirim? Eger reklami

izlemezsem, asla 6grenemem.

VS, kadina, erkeginin bunu izlemesine izin vermek zo-
runda oldugunu, bu sekilde onun kadini... melegi olarak

takdir edebilecegini sdyliiyor.
Kim buna karsi ¢ikabilir?

Ama siz hitkiimet icin ¢alisiyor, sigorta satiyor, bir sonraki
pazarlikta en iyi fiyat almak istiyor ve hoslandiginiz kizi si-

zinle ¢tkmaya ikna etmek istiyorsunuz.
VS’ nin tiim bunlarla nasil bir ilgisi olabilir?

Boyle bir reklamla biiyiilendikten sonra bu, ¢ok makul
bir soru. Sonugta, boyle bir reklami ofiste dondiirmek taciz

olarak algilanabilir.

Victoria’s Secret’in kargilagtigi ayni sorunlarla ytizlesiyor-

sunuz. Ister insanlarin kullanmasi i¢in yeni {iriin ve hizmet-
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ler gelistiriyor olun, ister siz kendiniz {iriin ya da tiriin saticist

ya da pazarlayicisi olun, sorunlar hep aynidir.

Su ana kadar tartistigimiz sey, bir nesneden deneyimlene-
bilecek olumlu his ve 6zelliklerdi. Ama bir kisi icin olumlu
olabilecek bir nesnenin, bagka biri i¢in olumsuz olabilecegini

iyi anlayin.

Ayrica, bir nesnenin bir kisi tistiindeki olumlu ya da olum-
suz etkisinin herkese gore degisiklik gostereceginin de farkina
varin. Sakin size kendinizi iyi hissettiren bir seyin bagkasi i¢in

de boyle olacagini farz etmeyin.

M.LT. tarafindan reddedilmis biri, onun eline bir M.I.T.
kalemi tutusturdugunuz i¢in sizden nefret edecektir. Bu so-
runun ¢o6zimii, insanlara onlarin dokunmasini ya da kul-
lanmasini arzu ettiginiz objeler arasindan se¢im yapma hak-
ki tanimanizdir. Onlara bir belgeyi imzalamak icin kalem
vermeyin. Elinizde iki kalem tutun ve istediklerini segmele-

rine izin verin.

Universiteye gidisiniz ve mezuniyetinize dair olumlu bir
konusma kendinizi iyi hissetmenizi saglar. Ama okula git-
mek icin parasi olmayan karsinizdaki kisinin keyfini kagi-
rabilir. Ya da belki de karsinizda okulda tacize ugramis biri
vardir. Ozel deneyimlerinizi aktarmaya asla caligmayin. Sizin

heyecan dolu hikédyeniz, baska birinin cehennemi olabilir.
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Goriinmesz Etkiyi Uygulama Stratejisi

Ogrenilmesi gereken ders, sizin etkilesimde oldugunuz

insanlara ozellikler tagidiginizdir.

Sizinle belirli bir iliski kurmaya karar veren insanlara kisi-

sel 6zellikler aktariyorsunuz.
Disari ¢cikmak istediginiz kiza kisisel 6zellikler aktartyorsunuz.

Peki, Victoria’s Secret reklamlarindaki gibi iyi yapilandi-

rilmig bir planiniz var mr?

VS’nin kullandig: kesin strateji; sizin de bir birey, girisim-
ci, satis elemani ya da pazarlamaci olarak kullanmaniz gere-

ken stratejidir.

Siz de bir markasiniz. Sizi taniyanlarin sizi anlatmak i¢in
ti¢ kelimesi var. Bunlar belki; kadinsi, ¢ekici ve iyi goriiniim-
lii kelimeleridir. Belki de zeki, lider ve elittir. Bu tanimlama-
larin sizin istedikleriniz olmasina gerek yok. Su an igin bu
kelimeler, sizin ge¢tigimiz son on ya da yirmi yilda gelistirdi-

giniz marka imajiniz.

Koridorda sizi, yaninizda bir kiz ya da erkekle yiiriirken
inceleyenler, sizin marka imajinizi alip bunu o masum kiza
ya da erkege akrtarirlar ve bunun tersi de sizin icin gegerlidir.
O kiz, kendisini goren herkese bir mesaj gonderir. Bu mesaj
sizin yaninizdayken degisir ¢iinkii isteyerek ya da istemeye-

rek sizin 6zelliklerinizi toplar.
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Tanimlama Egzersizi

1. Insanlarin sizi, goriintiintizii ya da karakterinizi tarif
etmek icin kullanabilecekleri 5-10 arast anahtar ke-
lime ya da kelime 6begi yazin. Eger fiziksel goriiniis
olarak miithis derecede seksapelseniz, bunu yazin. Bu,
markanizin bir parcasidir. Diinyada gériinen bu. Eger
ortalama bir goriintiiniiz varsa, bu énemli degil. Bu,

markanizin bir pargasi degildir.

Diinya sizin markanizi tatl, nazik, sevgi dolu, sefkatli, nef-
ret dolu, kotii, psikotik, giizel, dahi, seksi, iyi goruniimli, bos,
sikici, sisman, iri, igreng, tatsiz, kaba, cdmert, anlaysli, kibar,
kiistah ya da gorgiisiiz olarak tanimlayabilir. Insanlarin sizi

hizlica tarif etmek icin kullanabilecekleri 5-10 kelimeyi yazin.

Iste bu sizin mevcut markaniz.

2. Bir sonraki adim olarak insanlarin sizin hakkinizda
konusurken sizin i¢in sdylemelerini tercih ettiginiz

5-10 arast kelimeyi yazin.

Simdi; insanlarin sizi ilki yerine ikinci imajda gormelerini
saglamak icin ne yapmalisiniz? Eger degistiremediginiz bir ke-

lime ya da kelime 6begi varsa, onu silip yeni bir tane ekleyin.
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Bunu soyle disiiniin:

Neden biri yaniniza gelip sizinle bir fotograf ¢ektirip son-

ra da bunu Facebook sayfasina koymak istesin?

[ste bunun cevabt mevcut markanizin giiciidiir. Eger sizde

onlarin ihtiya¢ duydugu sey varsa, bunu yaparlar.

3. Eger ihtiya¢ duyduklari sizde yoksa ve sizin ihtiyag
duydugunuz onlardaysa, bunu elde etmek i¢in ne ya-

pacaksiniz?

Bu Boliimde Yer Alan Eiki Faktorleri

[k reklamdaki Victorias Secret modelleri marka degildi.
Marka; i¢ camagirt ve kadinlarin i¢ camagirryla ilgili kafalari-

na yerlesenlerdi. Iyi goriintimlii, kadinst, gekici.

1. I¢ ¢amagirindan baska bir sey giymeyen modeller
kontrollti, cesur ve giiglii goriintiyor. Kimlik aktarim
yoluyla reklami izleyen bir¢ok kadin ayni bu sekilde

hissetmek isteyecek.

2. lzleyiciye verilen mesaj; modeli giizellestiren VS i¢ ga-
magirlari, tersi degil. VS giymek sizi iyi gorintimli,

cekici ve kadinst yapacak.

64



Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

3. VS pazar payini, kadin izleyicilerin izniyle erkek iz-

leyicileri cezbederek artirtyor. Verilen mesaj: “Noelde
senin Melegin i¢in.” Boylece kadin izleyici artk erke-
gin reklami izlemesini istiyor. Ve aruk erkek izleyici
tersiyle degil, kadini onu i¢ ¢amagirinin yaratug ger-
cegiyle algilayip tanimlamak istiyor. Erkek artik Me-
legine VS hediye etmeye daha yatkin. Goz alici, iyi
goriiniimlii, kadinst markalagtirmay: bilmiyor. Sadece

gorebildigi kadarini goriiyor, o kadar: Guzellik.

1 + 2 + 3 = Siz ya da markaniz, i¢ ¢amasirinin yerine ge-

ciyor. Miisteriniz ya da sizi sevmesini istediginiz kisi; giyerek

ya da sahip olarak ya da tiriin veya hizmetlerinizi kullana-

rak veyahut sizinle iliski kurarak sizin marka 6zelliklerinizi

kazanir. Uriin, size ve bilingsiz beyninizin sinyal géndermek

istediklerine bir sinyaldir.

1.

Marka karakter aktarimina en olagan ornek olan
M.LT. kalemi, insan olarak kendilerini degistireme-
yecegini diisiinenlere zeka, liderlik hisleri aktariyor.
Sizin siradan {iriiniiniiz de buna benzer bir sekilde

markalagmis olabilir. Tipk: sizin gibi.

Insanlar nesnelerden etkilenir. Insanlarin eline bir
canta, bir kalem ya da bir VS aligveris torbasi verin,

biitiin his ve duygular1 degissin. Birinin eline bir sey
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verirken ¢ok dikkatli ve bilingli olun. Unutmayin, her
sey etkiler. M.I.T. kalemi, insanlarin zeka hislerini ve
liderlik yetenegi duyularini degistirdi.

. Etkilemek ve degistirmek igin hicbir kelime gerekli
degildir. Bir obje, herhangi bir kelimenin olabilece-
ginden ¢ok daha giiglii olabilir.

Masanizdaki, sehpanizdaki, duvarinizdaki, buzdolabi-
nizdaki nesnelerin farkinda olun ve bunlarin diger in-
sanlart olumlu ve olumsuz bir sekilde nasil etkileyebi-
leceklerini disiintin. Kitap ve dergiler de bu nesnelere
dahildir. Ciinkii kitap ve dergilerin her ikisinin de ka-
paklarinda hem imaj hem yazi vardir. Bu ytizden bun-
larin sihir ytikli objeler olmalart ok miimkiin. Diger
insanlarla aranizdaki objelerin, onlarda hangi duygu-
lar1 tetikledigini her zaman dlgiip bigiyor olmalisiniz.

Sunu unutmayin ki her markalagma siireci, diger marka-

lagma siirecleriyle benzer sekilde ilerler. Bu kural annenizi ya

da kizinizi bir marka gibi diistinseniz de boyledir, bir arkadas

ya da komsunuzu bir marka olarak diistinseniz de boyledir.

Bir kisiyi hizlica tanimlamak i¢in dilinizin ucunda birkag ke-

lime ve 6zellik vardir. Ayni sey kullandiginiz araba, ketcap,

ictiginiz soda ya da kahve icin de aynidir.

Markalar; sizin ya da onlarin arzuladig: 6zelliklerin sahip

olunabilir gériilmesi ve sonrasinda bu 6zelliklerin belirli bir

trtin ya da hizmeti kullanarak veya sizinle iliskilendirerek
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actk¢a devredilebilir bir hile sokulmasiyla sizi (ya da birini
ya da bir seyi) telkin etcmekten ibarettir.

Sizin, sizinle takilan insanlara ne sundugunuzu disiintin.

Sizi destekleyen, sizinle yiirtiyen ya da sizinle 6gle yemegi

yiyen insanlara ne sunup ne yayiyorsunuz?

Itk Tarmumlama Egzersizi

Simdi, sizi kimsenin tanimadigi bir yerde koridor bo-
yunca ytiridigiintizii hayal edin. Sizi daha 6nce oradaki hig

kimse gormemis.
Insanlar sizi tanimlamak igin hangi kelimeleri kullanir?
[ste bu sizin ilk etkiniz.
Bu etki genellikle sizin markaniz héline dontsiir.

[ste bu yiizden Lucky marka kot pantolon almak isteye-
bilirsiniz.

Buradaki can alict nokta, iyi bir ilk izlenim yaratmanin
cok otesindedir. Segtiginiz Oziiniiz igin bir goriintii, imaj,
itibar, bir marka sahibi olmak istersiniz. Hayat degistiren bu

degiskenleri kadere birakmayin.

Kendinizi, tirtiniintizii, hizmetinizi biiyiikk bir niyet ve
amagla markalastirin. Oyle yapin ki insanlar baskalariyla sizin

hakkinizda konusurken sizi belirli bir sekilde tanimlasinlar.
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Kaleminizi ya da tirtiniintizii kullanan ya da sizinle birlik-
te yiiriiyen birine bunun ne ifade edecegini ve bu kisiyi izle-

yen digerlerine ne ifade edecegini hi¢ aklinizdan ¢ikarmayin.

[zleyiciler “Neden bu kiz bu aptalla yiiriiyor?” diye mi
yoksa “Ah, bu kiz ¢ok sansli ¢linkii yaninda o var,” diye mi
diisiinecekler?

Insanlarin bilingli olmayan degerlendirmeleri, “Onunla
birlikte olduguna gore, bu kiz sandigimdan daha akilliymis,”
mu1 olacak?

Ve eger herhangi bir tiirde kasitli etkileme yapryorsaniz,
diger insanlarin gorecegi dokundugunuz ve sectiginiz her
seyin biiylik bir itinayla hazirlandigindan emin olun. Kargi-
nizdaki kisinin M.LT. kalemiyle mi yoksa tiikenmez kalemle
mi imzalamasini istiyorsunuz? Bu, elbette ki her durumda
degisiklik gosterecektir. Bir M.I.'T. kalemi sehrin bazi bolge-
lerinde, arastirmada goriildiigiiniin aksine ters etkiler yarata-
cakur. Bircok baglamda zehir gibi olacaktir.

Iste bu yiizden, sahip oldugunuz miisterinizin, arkadas:-
nizin ya da potansiyel sevgilinizin sizin dokundugunuz ve on-

larin dokunacagr her seyden ne alacaklarin: dikkatle diisiiniin.
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Kim Kardashian
Baglayicilan

: ;a§1rdmlz mi? Siz hepsine sahipsiniz.

Kim'i taniyorsunuz. Su uzun boylu adamla evlenen
kiz, iki ay sonra nisanlilik ve evlilik stire¢lerinden daha uzun
zaman alan bosanma prosediirleriyle yollarini ayirdilar. An-
nesi, glinimiiziin gergekten ¢ok parlak pazarlamacilarindan

biri ve Kim annesinden ¢ok sey 6grenmis.

Kim’in yapugi bazi seyler yinelenemez. Cok giizel ve sinir

tanimayan bir viicudu var.

Yaptigi bazi seyler ise yinelenebilir. Inanilmayacak de-

recede ¢ok calistyor. Kamuoyu baskisini politikacilari bile
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kiskandiracak kadar iyi idare ediyor. Pazarlama ve 6zellikle

markalagmada ¢ok iyi.

Otuz yasinda ve 16 milyon Twitter takipgisi var. Bu onu

gezegende onuncu siraya yerlestiriyor.

Kardashianlarin aile olarak yapugi bazi seyler dahiyane ol-
maktan bagka bir sey degil.

Bunu bilmek i¢in onlarin popiiler televizyon sovunu sey-
retmenize gerek yok. Peki o zaman muhtemelen sizin yan-
lis ve onlarin dogru yapiyor oldugu sey ne? Biiyiik ihtimalle

baslangic icin ‘hazir ¢6ziim’ kullanmaya ¢alistyorsunuz.

“Kevin, bir sorum var. Misterileri ikna etmem gerek.

Soyle desem ise yarar mi?”

Ya da “An itibariyle sirketim X ve Y yapiyor ve ise yarami-
yor. Bir degisiklik yapmayi, kargilikli ikna etmeyi, satig per-
sonelini beklentiler diizeyinde egitmeyi ve son vurus olarak

da sosyal etki kullanmay: distintiyorum.”

Dogrudan Pazarlamada, bir senaryo kullanarak etkileme
girisiminde bulunabilirsiniz. Bu online olarak ya da postayla
gonderilmis ayrintli bir niisha olabilir. Bu senaryolarin her
ikisinde de etkinin belirli faktérleriyle optimum bir sunum

yaratabilirsiniz.

Diger tiim senaryolarda, sunumlarda ya da girdiginiz ile-
tisimde etkinin farkli faktorlerini, 6zellikle de Gortinmeyen

Etki’yi kesinlikle kullanmak zorundasiniz. Kim Kardashian
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Baglayicilari, bagka bir kisiyle kuracaginiz her ikna iletisi-

minde uygulanabilir.

Bazilar: sizin i¢in tamamen yeni olacak. Bazilari sezgiye
meydan okuyacak. Bazilar1 tam diisindiigiiniiz, onlar1 ka-
fanizda kurdugunuz gibi olacak. Birinin evet ya da hayir de-
mesinde belirleyici olacak ¢ok fazla etkileyici faktor vardir.
Etki faktorlerinin en mitkemmel yani da budur; ¢ok ama ¢ok

fazla cesidi olmasi.
Bu da 6grenecek ¢ok sey oldugu anlamina geliyor.

Bu, her 6grendiginiz yeni faktorle daha ikna edici ve etki-
leyici olacaksiniz demek; tipki evinizde dolagsmak ve 1siklari
teker teker agmak gibi. Cogu insan bir ya da iki lambayi agar
ve boylece az 151k elde eder. Bu kisiler cezbetme, baglantiy:
yonetme, birini ikna etme ya da binlerce kisiyi etkileme ko-

nusunda ¢ok az basarilidirlar.
Bu boliimde essiz tetikleyicileri 6greneceksiniz.

Essiz tetikleyiciler etkilemeye ¢alistiginiz bireye 6zeldir. Her
farklt durumda tetikleyiciler yeni bir kimlik tespiti yaparlar.

Burada anlatacagim 6zel tetikleyiciler, Kim Kardashian

Baglayicilart adi altnda toplaniyor.

Tetikleyiciler; kelime ve tabirler, ctimle ve boliimler ige-
rebilir: Birinciller modeller, jestler, hareketler, ntianslar, diir-
titler, baglamlar, uyarici tepki diigmeleri ve bunlar gibi daha

bir siirti sey.
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Bir etkilesimin sonucunu % 1’den % 10’a kadar degistire-

bilecek olan bir etki faktdrii ¢ok carpict olabilir.

Bilim insani, satis elemani ya da pazarlamaci bu sayilari
‘istatistiki acidan anlamlr’ olarak okur ya da ‘esas itibariyle

daha fazla kir’ anlaminda goriir.

Sizin lehinize % 1’den % 2’ye dogru artan bir agirlik, den-

geyi hayir yerine evet cevabina ¢ekebilir.

Ortalama bir erkek hoslandig1 kiza evet dedirtmek igin
tek bir sey ister. Iste bu yiizden ortalamadir. Belli ki cok fazla

ugrasmak istemiyor.
Kizlar tembelleri sevmez. Prestij statiiyle birlikte gelir.
Statii, ustalik ve digerleri tarafindan onaylanmayla gelir.
Bunlari tembellikle elde edemezsiniz.
Asla ortalama ya da daha azi olmayin. Bu kadar basit.

Zeki birey, toplayabildigi kadar faktoriin olabildigince
cogunu yonetmek ister, bu yiizden “Hayir” cevabini duyma

olasiliklari ¢cok dustikeiir.

Ikna eylemleri, papagan gibi yinelenip bu sekilde her yer-
de tiim insanlar icin faydali olacak genel ciimleleri nadiren

igerir. Birka¢ 6nemli istisna digsinda:
“Yanilmigim.”

“Uzglinim.”
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<« . . . »
Sen en iyisin.

Bunlardan baska yok. Ge¢miste kullandiginiz ve ise yaramig
olan ciimle ve komut dizileri olsaydi, bunlari tiim reklamlarda

goriirdiiniiz ve bunlarin etkileri gittik¢e azalip biterdi.

Biitiin web sitelerinde, birbiriyle ayni gériinen HEMEN
SATIN AL! butonlart kullanildigini, 16 buytklagiinde yaz
karakterleriyle yazilan tiim bu butonlarin kirmizi renkte ol-
dugunu dusiniin... Sanirim anladiniz. Ne olurdu? Bu du-
rum herkesin satiginin artmasini mi saglardi? Bunun miim-

kiin olmadigini biliyorsunuz, o zaman ne olmalr?
Bir diisiiniin.

Eger diinyadaki her bir kisi X Uriiniinii, denediklerinin
icinde en iyisi oldugu icin Y Saus Harfini kullanarak satsay-

di, ne olurdu?

Satiglarin buharlagmasina sebep olurdu. Herkes batarda.
Kanitlanmis mitkemmel kombinasyon artik siirekli basarisiz

olurdu.

[ste bu yiizden ne kadar ¢ok insan Q Sistemini ya da Y
Satig Harfini ya da X Yaklagimini kullanirsa, sistem o kadar

cok basarisiz olmaya baglar.

On farkli erkekten arka arkaya tamamen ayni sozleri du-
yan bir kiz, bir seylerin yanlis oldugunu anlar. Bu kiz ortala-
manin etrafinda doniip dolasmaktadir ve bu sikict olmaktan

bile 6te bir durum.
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Birbirinin ayni sozler sonugta mutlaka basarisiz olacaktir.

Eger insanlar 6zdeslestikleri bir seyin, grubun ‘i¢indeki’
bazilart icin benzersiz ve 6zel oldugunu disiinmiiyorsa, bu

basarisiz olacaktir.

Insanlar kimlik odaklidir ve kendileriyle birlikte yan-
ka uyandiracak, “Iste bu benim,” dedirtecek seylerle uya-

rilip tetiklenirler.

Tekrar Kim Kardashian’a ve aile markasina; onu, ailesini

ve hayranlarini neyin etkiledigine dénelim.

Kris Humphries (basketbolcu), bilingalt diizeyinde bakil-
diginda bir agidan Kim Kardashian'in evlenmesi i¢in 6ngo-

riilebilir bir secimdi.
‘K’ harfi, Kardashian ailesinde ise yariyor.
Bir dereceye kadar ‘H’ harfi de 6yle.

Burada anlatmaya calisugim sey... giiclii ve az bilinen bir

ikna faktoriinti nasil kullanabileceginiz.

Isimler ve harfler kimligin giiglii odak noktalaridir ve Kim

Kardashian, marka olmus bir ailenin gii¢lii kizi.

Kim’in ismi, Kim Kardashian, sadece onun kisisel kimligi
degil, ayn1 zamanda tiriinler ve isi i¢in de bir sirket ismi. Tim
Kim Kardashian triinlerinde logo K harfinin tersi ve diizii.

Otuz bes yas alt kadinlar i¢in tanidik ve haturlamasi kolay.
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Hayaunizda vereceginiz belki de en 6nemli karardaki etki

tetikleyicilere bir bakalim: Cocugunuza vereceginiz isim.

1970’li yillarda, O.]. Simpson davasinin avukatlarindan
biri olarak iinlenen Robert Kardashian, Kris isminde ¢cok ce-
kici bir kizla evlendi.

Buraya kadar sasilacak bir sey yok.

Bir K’nin (bu durumda Kardashian) baska bir K ile (Kris)
evlenmesi istatistiki agidan beklenenden daha yiiksek bir ola-
silik. Kristen sonra Kim de Kanye West’e yoneldi ama K. W,
K.H.den daha mu1 iyi olacak bunun cevabini size veremem.

IsmiJ, L ve M harfleriyle baslayan kisiler, istatistiki agidan
ismi K harfiyle baslayan kisilerle daha sik evleniyor. Bu pek
de sezgisel goriinmiiyor ama gergek hayatta 6rnegin soyun-
ma odasindaki dolabiniz, soyadiniza yakin harfli kisilerin ya-
nindadir. Béylece ben Higginbothom, Hofttiezer, Jacobsen,
Linde ve Lundgren ile daha ¢ok vakit gecirmeye basladim.
Siz de aynisini yapuniz.

Universitede derslere kayit olurken H-L arasina diistiiniiz
(ya da soyadinizin ilk harfi hangisiyse).

Hepimiz, tahmin edebileceginizden ¢ok daha fazla du-

rumda isim ve harflerle birbirimizden ayriliriz.

Robert ve Kris'in {i¢ kizt oldu ve hepsi aile kimligi olan ‘K’
harfiyle adlandirildi: Kim, Kourtney, Khloe.

Robert ve Kris'in bir oglu oldu ve ona su ismi verdiler...
Robert. Insanlar gocuklarina kendi isimlerini vermeye bayzlir.
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Ben bas harfleri K.K. olan bir kizla evlendim.
Peki ya gobek adi neydi?
Annemin ilk ismiyle ayni.

[ronik ya da hayatin sik¢a oynadigi bir oyun, degil mi? Bu
bilgiyi ilk 6grendigimde ¢ok heyecanlandigimi haurliyorum.
Diinyanin en gekici kadini hatta daha da fazlas.

Bu arada Robert Kardashian, ailesini ¢ok ilging ve sira dis
bir sekilde Bruce Jenner’a birakarak 6ldii. Bruce Jenner ta-
rihin en biiyiik atletlerinden biridir. (J harfi alfabede K’'nin

hemen yanindadir tabii.)
Kris ve Bruce’'un Kendall ve Kylie adinda iki ¢ocugu oldu.

Guntimizde birgok televizyon sovu bu ailenin giinlitk
olaylar1 etrafinda doniiyor, bunlardan en ¢ok izleneni “Kar-

dashianlara Ayak Uydurmak” adli sov.*

Harfler, kendimizin temsilleri haline dontisiir. Daha net
olmak gerekirse, Oz lerimiz olurlar. Bu K harfi, hayal bile ede-
meyeceginiz sekillerde giicliidiir. Hatta daha da ileri gider!

Kub™" sesi ya da K gorseli ‘tipk: benim gibi’ hissini te-
tiklemek icin yeterlidir.

I[sminiz K harfiyle ya da ‘kuh’ sesiyle basliyorsa, o zaman

bu K harfini gérdiigiiniizde ya da ‘kuh’ sesini duydugunuzda

ingilizce’de K harfiyle baslayan ya da iginde K harfi olan kelimelerin bazilarinda telaffuz
ederken ¢ikan ses. (¢.n.)
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olumlu bir sey olacak demektir. Bu durum alfabedeki her-
hangi bir harf ya da ses icin gegerlidir.

[nsanlar, isim ya da soyadinda kendilerininkiyle benzer ses

tastyan kisilerle evlenir:
Eric, Erica’yla evlenir.
Charles, Charlotte’la evlenir.

Cok diistiniilerek alinmig bir karar ya da se¢im oldugunu dii-
stindiigiiniiz evlilik, siklikla bir diirtii tetikleyicinin sonucudur.

Cogu insan, ¢ok basit terimlerle bir iliski kurmaya cali-
sir. Bu konuya 6nceki kitaplarimda genis yer verdim, burada
tekrar tistiinde durmayacagim.

[nsanlar, ‘tipkt benim gibi’ hissini yaratmak igin viicut ha-
reketlerini, beden dilini ve vokal nitelikleri senkronize edebilir.

Ama ‘K bir ‘gibi’ degildir; ‘K’ benim... Eger isminiz Kim
ya da Kevin ise.

Size kendinizi hatirlatan ¢ogu seye olumlu yanit verirsiniz.
Nasil mi?

[ste size, insanlarin yasadiklari yer seciminde bu goriinme-

yen faktorlerin ne kadar giiglii oldugunu gosteren birkag 6rnek:

Louisianada, istatistiki dagilim acisindan olmasi gere-

kenden daha fazla Louise var.
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Floransada, istatistiki dagilim agisindan olmasi gere-

kenden daha fazla Florence.

Insanlar kendi isimleriyle eslesen sokaklarda oturmayi

seger.

Washington Sokagi’'na Jefferson Sokagi’'ndan daha faz-
la Bay Washington tasinir.

Insanlar, kendi dogum giinii tarihleriyle eslesen sayilari
isminde barindiran sehirlere daha sik taginir. Ornegin;

Two Harbors, Minnesota ya da Three Forks, Montana...

Georgia'ya, gercekten de istatistiki agidan olmasi gere-

kenden daha fazla sayida Georgia isminde kisi yerlesir.”

Ama isimlerin ve harflerin etkisi, isminizin Stesine geger.

Kendime Amerika’nin orta bau bélgesinde litks bir ev
bakiyordum. Evlerden biri Kahve adli bir sokaktaydi. Teklif
verme agamasina gelene kadar kafama dank etmedi. Ilgilen-
digim dort ev vardi ve bunlardan biri diinyanin dort bir ya-
nindaki insanlarin benim ismimle iliskilendirdikleri bir keli-
meyle ayni adi tastyan bir sokaktaydi: Her Pazartesi “Kevin

Hogan'la Kahve” adli bir online dergi ¢ikariyorum.

B.W. Pelham, M.C. Mirenberg ve J.T. Jones, “Neden Susie, Sahilde Deniz Kabugu
Satiyor: Ortiilii Egotizm ve Biiyilk Hayat Kararlari”, Kisilik ve Sosyal Psikoloji Dergisi 82, No.
4 (2002): 469-487.
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Peki ben ne yaptum?

Yine olayin uzun siire farkina varamadan adi, ismimdeki

bas harflerden biriyle baslayan bir bélgede bir ev satin aldim.
Tesadiif mii? Belki.

Yirmi yil kadar 6nce bir ev artyordum ve uygun bir tane
buldum. Ama satin almadim. McCool Bulvar’'ndaydi. Dal-
ga ge¢miyorum. Hi¢ stiphesiz bu benim i¢in dogru evdi.
Ama McCool'da olmasi? Tam evi satin almaya karar verdigim
anda bir sebepten otiirii, evle ilgili ters bir seyler bulmaya
basladim. ‘McCool’ hi¢ de ‘cool degildi.

Hic ad1 igin bir sey satin aldiginiz ya da bu ytizden almak-

tan vazgectiginiz oldu mu?
Bir Apple IPhone’unuz ya da IPad’iniz var mi1?
Ismi Turp IPhone ya da Kereviz IPad olsa, yine alir miydiniz?
Maserati satin alan birini diisiiniin. Bu ¢ok klas bir araba.
Peki ya markasi Brokoli ya da Kugskonmaz olsaydi?

Insanlar, hislerine glivenmeleri istendiginde, kendi isimle-

rinin ilk harfleriyle eslesen {iriinleri tercih ederler. Ornegin:

Allan, Almond Joy'u sever.

Nick, Nutrageous’u sever.”

*

Amerikan cikolata markalari. (¢.n.)
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Dolabinizda Ne Var?

Cesitli {irtin ya da hizmetlere evcil hayvan isimleri vermek
ise cok yarayabilir.

Simdi sunu yapin.

[sminizin bas harflerini yazin. (Bilgisayarda, el yazistyla degil.)

Simdi etrafiniza bakin. Bu harfleri nerede goriiyorsunuz?

Bu egyalar1 yakinlarindaki diger objelerle karsilastirdigi-

nizda ne hissediyorsunuz?

Cogu insan, bunu asla bilingli olarak diisiinmemistir,
bunu iligkiniz olan herhangi bir grup insanin {istiinde test

edebilirsiniz.

[se icinizdeki yaratici 6zii gelistirerek baglamanizi istiyo-
rum, boylece burada bulacaginiz her etki faktorii icin onlarca

fakli uygulama diisiinebilirsiniz.

Etki faktorleri birikir ve etkili olmaya devam eder ¢iin-
kii neredeyse hi¢ kimse onlari kullanmaz. Etkili olduklarinin
neredeyse kimse bilincinde degildir. Ve bu gergek, onlari si-

zin i¢in siirekli degerli kilar.

C")rnegin ben hala kartvizit dagitirim; 26 harf icin hazirla-

mis oldugum 26 farkl: kartvizitim var.

“Ama ismimi, firma ismimi ya da tiriin ve kitaplarimin

ismini nasil degistirebilirim?” diye sormaniz dogal.
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Acikgasi bu, cogu zaman hi¢ de pratik bir uygulama degil.

[ste size Kim Kardashian Baglayicilar’'ni kartvizit kadar

basit bir yerde nasil kullanabilecegimin a¢iklamas:.

[se, miisterininkiyle eslesecek bas harfleri kullandigim
kisa bir notla baglarim. Buna ek olarak kartin iistiinde web

site adresim disinda hicbir sey olmaz.

Liitfen dikkat. Ben bu kiigiik notlari hizlica olusturuyo-
rum. Siz vakit ayirip bu isi daha hassas ve gosterisli bir sekil-

de yapin.

Bir numarali karti, ismi ya da soyadi ‘A’ harfiyle baslayan

birine vereceksiniz diyelim:

An Amazing Adventure Awaits You!

www.kevinhogan.com

Bu kart Allen’a, Art’a ya da ismi ‘A’ harfiyle baglayanlara
verilmelidir. Ciinkii eger isminizde bas harf olarak ‘A’ yoksa
“Ne sagma goriiniiyor,” diye diisiinebilirsiniz. Isim ve soyadi-
nizin bag harfleriyle kendi aranizdaki bagin ne kadar kuvvetli
oldugunu bir kez hissettikten sonra bu goriisii mecburen ye-

niden degerlendireceksiniz.

Ikinci kart, ismi ya da soyadi ‘B’ harfiyle baslayan biri igin:
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Brilliant Experiences Begin Here!™

www.kevinhogan.com

Bu kart Bob’a, Barry’e, Bill’e ve ismi ‘B’ harfiyle baglayan-

lara gitmeli.

Delivering Both Daring and Dignified Designs.”

www.kevinhogan.com

Boyle siiriip gider.

Yaklagik bir saat icinde tiim alfabeyi tarayip 26 kart: tamam-
layabilirsiniz. Peki ya Q, X, Y ve Z harfli isimler ne olacak?

‘HarflBaglangi¢ Etkisi’, isminde az rastlanan harfler olan ki-
silerde daha giiclidiir.

Harf/Baslangi¢ Etkisi’nden faydalanmanizi saglayacak di-
ger kolay yollar nelerdir?

Fatura, zarf ya da Noel kart1 olsun, bu gibi seylerin tistiine
zarifce ve ustalikla yerlestirilen ‘harf kisisellestirmesi’ diger
insanlarin zihninde, ¢ok ama ¢ok giiclii ve olumlu bir uni

yaratacak bir tetikleyici olarak deneyimlenecektir.

*

Parlak Deneyimler Burada Baslar. (¢.n.)
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Bags harflerin, harflerin ve seslerin kimlik baglantisi o
kadar giicliidiir ki, gelecekteki kariyerinizi ve nerede ya-
sayacaginizi etkiler.

Cok merak ediyorum, bakuginizda kendinizin ya da esi-
nizin bag harflerini evinizin oldugu sokakta buluyor musu-

nuz? Peki ya yasadiginiz sehir?

Annenizin bir ditkkAnda azarladig1 ¢ocugu sirf sizinle ayni

ismi tagidigy icin nasil korumak istediginizi hi¢ diistindiiniiz ma?

Acikeasi, bir ditkkkdndayken orada Quincy’e bagiran bir
annenin olmasi (benim igin) pek de 6nemli degil. Ama liit-

fen Kevin'e bagirma, o iyi bir ¢ocuk.

Sizinle ayn1 ismi tastyan biri bir sug islediginde ve gaze-
telerde ismi biiyiik harflerle yazildiginda az da olsa rahatsiz

olmuyor musunuz?

Bas harfler ve isimlerden konusurken konunun, ¢ocugu-
nuza vereceginiz isme ve bunun onun gelecegini dramatik

bir sekilde etkileyecegine gelmesi asikard:.

Acik olmak gerekirse, cocugunuza vereceginiz isim onun
icin dmiirliik bir deneyim olacak, bu yiizden bu isi ytiztintize

goziiniize bulagtirmayin.
Bu durumun iki yonii var.
IIki ismin kendisi.

Simdi kimligin ne kadar giiclii olabilecegini gorelim.
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Eger cocugunuza Michael ismini verdiyseniz, en popiiler

ismi sectiniz demektir. Iyi is. Burada hata yapmaniza imkén yok.

[nsanlarin neredeyse yarisinin ismi David. Bu da kesinlik-

le hos. lyi segim.

Ama yaratict olmaya karar verir, ¢ocugunuza Kareem,
Alec, Malcolm ya da Ernest isimlerinden birini vermek is-

terseniz ne olur?
Bu pek iyi degil.
Dogrusu bu durumda, ¢ok fazla uydurmaniz gerekecek

ctinkii bu alternatifler, isimler icinde en az popiiler olanlar.

“Ama onu 6zel yapan da bu Kevin. Cocugumun herkesle

aynt olmasini istemedim!”
Ve olmayacak da.

Hapishaneye diismesi daha muhtemel. Shippenburg
Universitesi'nden David E. Kalist ve Daniel Y. Lee tarafin-
dan gelistirilen PNI (Popularity of Name Index — Isim In-
deksi Popiilerligi) ve cocuk suglari, sug faaliyetleri arasindaki

baglantiy1 gosteren arastirma bunu agikga ortaya koyuyor.®?

(Arastirmay1 yapanlarin David ve Daniel olduguna dikkat
ettiniz mi? Biiyiik ihtimalle bu da tesadif.)

Sunu digtiniiyor olmalisiniz. “Ama Kareem Abdul Jabbar,
Alec Guiness, Alec Baldwin, Ernest Hemingway, Malcolm

X. Bu isimlerde oldukga iyi 6rnekler de var.”
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Yirmi birinci yiizyilda degil.

Bu isimler olduke¢a iyiydi ama ge¢miste kaldi. Mesela
Adolph, 1935’li yillara kadar ¢ogu iilkede olduke¢a popiiler

bir isimdi.
Deger verdiginiz akraba ve arkadaglariniz var mr?

Onlarin korkung bir hata yapmalarina izin vermeyin. Ben
yillar boyu bu konuda burnumu insanlarin islerine sokup
durdum. Size darilsalar bile, muhtemelen bu insanlarin co-
cuklarini kurtarmis olacaksiniz ve 16 yil sonra tesekkiir tele-

fonlar1 alacaksiniz!

Her ne kadar bas harfler (Benim icin K.H., sizinkiler ne?)
bir insan i¢in ¢cok 6nemli olsa da K.L.H. harfleri de kesin-
likle ‘ben’ olarak tanimlanabilir. Ve benim de sizin gibi, iig
ismimdeki #im harfler arasinda bir tercihim var. K-E-V-I-N.
[simlerinde (ad ya da soyadi) sizin isminizdeki bas harfleri

tastyan kisiler arasinda da bir tercihiniz var.

[sminizi baskalarininkiyle biling dist bir sekilde karsilas-
tirirken daha az yaygin olan “V’ ve ‘K’ gibi harfleri 6zellikle

fark edersiniz.

Bu, en yakin arkadasinizin sizinkinden tamamen farkli bir

isme sahip olamayacag m1 demek?

Elbette hayir ama olma olasiliginin daha diisiik olacag:
demek.
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Higbiri hakkinda, “Ismini yanlis telaffuz ediyor,” ya da

“Zayif bir isim,” diye diistindiigiiniiz oldu mu?

Arkadasinizin ismi Chloe. Sizinki Khloe.
Onun ismi Lori. Sizinki Laurie.

Onun ismi Kayla. Sizinki Cayla.

Boyle stiriip gider.

Sizin isminiz bir sekilde telaffuz ediliyorken onlarinki

farkli ediliyorsa, bu durumda onlar bu konuda sizden alt se-

viyede olur.

Siz Bob’sunuz, o Robert mi?
“Iddial1.”

Siz Phil, o Philip mi?
“Muhtemelen Ingiliz.”

Siz Alex’siniz, o Alexandra mi1?
“Kendine gel.”

Sen Katherine, o Kathy mi?

“Kiz hig de klas degil.”

Hayatiniz boyunca yiizlerce kez yasadiginiz ve su an farki-

na vardiginiz anlik diisiinceler.

Isim ve harflerin etkisi daha da ileri gidebilir.
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Dennis isimli kigilerin dig¢i olma ihtimalleri, niifusun geri

kalanina oranla daha fazladuir.

Raymond, niifusun geri kalanina oranla daha sik radyolog

olma yolundadir.

Bir meslek ya da ticaret sahasi ismiyle ayni soyadina sahip
olan kisilerin genel niifusa kiyasla o ticaret kolunda is yap-

malarinin daha olasi oldugunu biliyoruz.

Yani soyad: Marangoz olan bir adamin marangoz olmasi,

istatistiki agidan sizden daha yiiksektir.

Burada Bay Mason’in, mason olmasinin daha muhtemel

oldugu yoniindeki diistincenizde haklisiniz.

Hirdavat diikkani sahiplerine ne demeli? Ismi ‘H’ harfiyle
baslayanlar ‘R’ harfiyle baslayanlardan % 80 daha fazla.

Catr tamircileri? Ismi ‘R’ harfiyle baglayanlarin sayis1 ‘H’
harfiyle baslayanlardan % 70 daha fazla.’

KK"Faktorleri, etkilemede en giivenilir tetikleyicilerden
biridir.
Bireyin kimligiyle iliskili tetikleyicilerin, bir olay ya da

isin sonucunu olumlu etkileyecegi kesindir.

* Ingilizce cati tamircisi (Roofer) ismindeki ilk kelimenin ilk harfi olan ‘R’ vurgulaniyor. (.n.)

** Kisaltma: Kim Kardashian. (¢.n.)
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Bu, evet ve hayir arasindaki fark olabilir ve tabii ki olma-

yabilir de. Ama 6nemli bir faktdr olacagi nettir.

Simdi size bir soru sormama izin verin. Isminizi ve bag

harflerini seviyor musunuz?

Bir¢ok insan sever. Ama kendilerine su berbat isimlerden

verilenler haric.

Ve arasurmanin gosterdigi lizere, bazen bas harflerinizi di-
ger onemli davraniglari etkileyebilecek derecede ok seversi-
niz. Ornegin JacKin Jacksonville'e tasinip Jackie ile evlenmesi,
Philip’in bunlart yapmasindan daha olasidir. Ciinkii Philip’in,
Philadelphia’ya yerlesip Phyllis ile evlenmesi daha muhtemeldir.

Bilim insanlar1 bu fenomeni ‘isim-harf etkisi’ olarak ad-
landirmakta ve bunun, isim benzerliginden dogan neticele-
rin ve ciftlerin arastirilmasini tesvik edecek kadar etkileyici

oldugunu séylemektedirler.

Ama yine de isminizi ¢ok fazla sevmeniz biraz sikintiya

sebep olabilir.

San Diego, California Universitesi’nden Leif Nelson ve
Yale Universitesi’nden Joseph Simmons, bas harfleri negatif
performans etiketleriyle eslesen kisilerde, ismini cok sevmenin

basarwy: sabote ettigini buldu.

Nelson ve Simmons ilk ¢aligmalarinda, isim benzerliginin
vurus oyuncularinin topu digar1 atmasi tistiindeki etkisini arag-

urdi. Beyzbolda disar1 atlan vuruslar ‘K’ harfiyle kaydedilir.
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Aragtirmacilar, 93 yila yayilan biiyiik lig beyzbol oyuncu-
larinin performanslarini analiz ettikten sonra, ismi K harfiyle
baslayan vurus oyuncularinin, diger vurus oyuncularindan

daha yiiksek oranda disar: atis yapuklarini buldular.

Nelson ve Simmons, ikinci bir ¢alismada bu fenomenin

izini bir okulda siirdii.

Ismi C ya da D harfiyle baslayan égrenciler, ismi A ya da B
harfiyle baslayan igrencilerden daba diisiik bir genel not orta-

lamast ald.
Isimler davranislari daha bagka ne sekillerde etkiler?

Ornegin, yetiskinlikteki tiiketici davraniglarinizi biiyiik 6l-
ciide belirleyen sey, evlilik oncesi soyadinizin ilk harfidir.

Neden bazi insanlar yeni ¢ikan bir kitab: ya da yeni bir
IPad versiyonunu almak i¢in gece boyunca sirada beklemeye

digerlerinden daha yatkindir?

Kurt A. Carlson (Georgetown Universitesi) ve Jacqueline
M. Conard (Belmont Universitesi) soyle diyor: “Belirtilen
trtinleri satin almaya ydnelik hizli hareket egilimi, kisinin

cocukluk soyadinin ilk harfiyle iligkilidir.”"

Bu yazarlar, yetiskinlerin kendilerince degerli olan iirtinleri
satin almak icin firsatlara ne kadar hizli cevap verdiklerini in-

celediler. Insanlarin cocukluk soyadlarinin bas harfi alfabe-

* K.A. Carlson ve J.M. Conard, “Soyad Etkisi: Soyadi, Satin Alma Zamanini Nasil Etkiler,”
Tuketici Aragtirmalari Dergisi 38, No. 2 (Ocak 2011).
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nin ne kadar sonuna dogru yer alvyorsa, bu kisilerin satin

alum firsatlarina o kadar izl cevap verdiklerini buldular.

‘Soyad1 etkisi’, tirtinler gercek (basketbol mag biletleri, na-
kit para ya da sarap) ya da varsayimsal (sirt ¢antast indirimi)

oldugunda ortaya ¢iku.

Etki, eviendikten sonra degisen soyadlariyla degil, yalnizca
evlilik oncesi soyadlarwyla ortaya ¢iktr. Soyadlar: alfabenin so-
nuna denk gelen ¢ocuklar genellikle siralarin sonunda olur

ya da sinifin arkasinda otururlar.

“Bu ¢ocuklarin zamana bagimli tepkiler gelistirmesine se-
bep olan seyin temelinde, kendilerine yapilan muamele var,”
diye agikliyor Carlson ve Conrad. (Carlson ve Conrad’1 fark

ettiniz mi? Bunun da bir tesadiif olduguna eminim.)

“Alfabenin sonunda yer alan ¢ocuklar yasadiklar: esitsiz-
liklerin hesabini sorma ¢abasinda olacaklardir. Ve soyadlari-
nin bir faktor olmadigr durumlarda hizla hareket edecekler;
‘herkesten 6nce’ satin alacaklardir. Ayni sekilde soyadlar: al-
fabenin baglarinda yer alanlar ilk olmaya aliskin olduklarin-
dan satin almak icin sunulan bireysel firsatlarla pek ilgilen-

meyecek ve ‘ge¢’ satin alacaklardir.”

C ve C 2011 yilinda sunlari yazdi: “Soyad: etkisi 6zellik-
le perakendeciler ve saticilar icin 6nemlidir. Ciinkii miisteri
isimleri pazarlamacilar i¢in elde edilmesi kolay verilerdir ve
icinde sadece satin almanin degil, ne zaman satin alinacag-

nin da oldugu bir¢ok karar barindirirlar.”
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Bir indirim kampanyasinda olsun, canli miizik dinlemek
icin yer se¢cmek olsun ya da pazardan tiriin satun alinryor ol-
sun, alfabenin sonundaki tiiketiciler siranin basinda oldukla-

rindan emin olmak isteyeceklerdir.

Isminiz ve bas harfleri kimliginizin bir parcasidir, imza-

n1z bunlardan ¢ok daha énemlidir.

Cinkii neredeyse isminizi her imzaladiginizda bir seyin

garantisini verirsiniz.

Saus Siireclerinde Imzanizin Anlanu Nedir?

Satcilar yillar boyunca bir misteriye herhangi bir dokii-
mant imzalatmaya galisular. Sattiklart mal her ne olursa ol-
sun birinin onu satin almasi i¢in bilingsizce aklini ¢elmeye

calistilar.

Peki ise yartyor mu? Miisterinin kimligi, ger¢ekten imza-

sinin icine islemis halde mi?
Bu nasil olabilir?
Bunun i¢in bir aragtirma yapildu.
[ste sorunun cevabr.

Tiiketici Arastirmalar: Dergisi ndeki yeni bir ¢aligmaya gore
noktali alana imzaniz: atmak, benlik duygunuzu yiikseltir
ve 0z kimliginizi dogrulayan bir davranista bulunmaniza
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yol agar. Ama kimligini bir {iriine ya da kategoriye bagli ola-

rak saptamayan tiiketicilerde imza, sorumlulugu azaltabilir.

“Insanlarin bagkalarina kimliklerini sunmasinin ¢ok sayida
yolu olmasina ragmen, bir insanin kendi ismiyle imza atmasi-
nin bariz yasal, sosyal ve ekonomik etkileri vardir,” diyor aras-
urmactlar Keri L. Kettle ve Gerald Hzubl (Alberta Universite-

si). Imza atmanin pazar alaninda da dogurdugu sonuglar vardur.

Bir deneyde tiiketicilerden, bir ¢ift kosu ayakkabisi almak
tizere bir spor magazasini ziyaret etmeden 6nce imza atma-
lar1 ya da isimlerini yazmalari istendi. “Kimliklerini kosuyla
yakindan iliskilendiren tiiketiciler i¢cin magazaya girmeden
once isimlerini yazmak yerine imza atmalari, denedikleri
kosu ayakkabisi sayisinin ve magazada gegirdikleri vaktin

artmasina sebep oldu,” diye yaziyor K ve H.

Imza atmanin, kimliklerini kosuyla iliskilendirmeyen
insanlar iistiinde olumsuz etkisi oldu ve magazada daha

az zaman gegirip daha az ayakkab: denediler.

Bagka bir calismada, tiiketicilerden imzalarini attiktan
ya da isimlerini yazdiktan sonra tercih ettikleri tiriinlerin
listesini yapmalar1 istendi. Imza atan tiiketicilerin ait oldutk-
lar: bir sosyal grupta, popiiler olan tercihleri secmeye daha egi-
limli olduklar: gozlendi. Bu egilim, tiiketicilerin kimliklerini
baskalarina isaret eden bir iiriin kategorisinde (bir ceket) segcim
yaparken, kimliklerini isaret etmeyen bir kategoride (dis macu-
nu) secim yaparken oldugundan daba giclii oldu.
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Yazarlar, calismanin perakendeciler ve tiiketiciler agisin-
dan 6nemli sonuglart oldugunu séyliiyor. C")rnegin, bir satic,
misterilerden bir 6diil ¢ekilisine ya da sadakat programina
katilmalart icin bir anketi doldurduktan sonra imza atmala-
rin1 isteyebilir. Boyle bir seyin, kendini ditkkAnin {irtinleriyle
tanimlayan misterileri daha ¢ok satin almaya yéneltme ola-

silig yuiksektir.

Yine de bu tiir bir kimlige sahip olmayan tiiketiciler i¢in
benzer imza girisimleri etkilesimi diisiireceginden bu gibi

miidahaleler dikkatli kullanilmalidir.

“Her ne kadar bir imza baglilik taahhiit etmiyorsa da her
zaman i¢in bir kisinin kimligini temsil eder. Tiiketiciler, bir-
cok titketim durumunda imza atug: (ya da kendilerinden at-
malari istendigi) icin bir kisinin tirettigi bir imzanin davrani-
st nasil etkiledigine dair daha derin bir anlayisa sahip olmak
onemlidir,” diyerek konuyu tamamliyor K ve H.

Kimlik

Kardashian Kimligi, benim kimligimden ya da sizinkin-
den ¢ok farkli degil. Musterilerinizin kimliginin giiciinti an-
lamak, simdi sizin bunu maksatli bir sekilde dikkate almani-

za sebep oluyor.

Zaten aksini yapmak mantiksiz olurdu.
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Sizin Oziiniiz ve
Digerleri

Siz hig... bir kadinin... yani... bilirsiniz iste... poposunu
¢imdikleyen birini gérdiintiz mui?

Su an muhtemelen kahkahay1 koyuverdiniz, giiliimsiiyor,
utantyor ya da bir kadinin poposunu ¢imdiklediginiz o ant

hatrliyorsunuz.

Ben popomun ¢imdiklendigini hatrliyorum ve size sunu
soyleyebilirim, beni birinin ¢imdiklenebilir bulmasi beni ¢ok

heyecanlandirmisti.

Simdi beynin i¢ine bir géz atalim ¢iinkii metnin son iig

satirinda ¢ok 6nemli bir sey ortaya ¢iker.
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Beyniniz neredeyse kesin bir sekilde bir adamin bir kadi-
nin kalgasini ¢imdikledigini gordii. ‘Biiyiik olasilikla’ beyni-
nizde saklanan basmakalip resim bu. Bir tahminden fazlasy;
belirsiz bir resmin ‘anlik ¢agirilmasr’. Ama ne yazik ki yani-
liyorsunuz. Ciinkii olayin faili bir erkek degil. Gergekten de
bir ‘kadin’.

Biri kadinin poposunu ¢imdikledi.
Hayret bir sey!

Beyin, size gérdiigiiniizii sandiginiz seyin bir filmini ya da
resmini vermek i¢in her tiir karmagik siireci yonetir. Ama bu,
hatali kimlige dair basit bir durumdan baska bir sey degildir.
Beyniniz yoktan bir adam yaratt ve onun iki parmagini ka-
dinin poposuna koydu, sonra adami parmaklarini ¢aligtira-

cak sekilde kurguladi. Ve adama hiikiim verildi.
Ortada yargilanacak bir adam yok.

Beyin tiim bunlari, saniyenin kiigiik bir aninda tiretir. Be-
yin, hayattaki biitiin bogluklar: goriintii dosyalarindan sec-
tikleriyle doldurur.

[ste benim ve sizin her siradan giin iginde gezindigimiz
diinya bu. Gergek ve buna ek olarak bosluk dolduran goriin-
tii dosyalari. Ve herkesin, 6nceki deneyimleriyle eslesen farkls

gortintii dosyalart var.

Bir kizin poposunu ¢imdikleyen ‘birini’ gordiigiiniizde,

bu bir erkekti.
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Devam etmeden 6nce, insanlarin gergek olmayan bir seye
inanma kapasiteleri oldugunu iyi anlayin. Bir insan1 olmayan

bir seye kolaylikla inandirabilirsiniz.

Simdi isin daha dikkat ¢ekici tarafi geliyor.

Zihninizde gordiigiiniiz film ya da goriinti, sizin bir sey-
ler hissedip tepki vermenize sebep oldu.

Kahkaha attiniz.

Giilimsediniz.

[grendiniz.

Rahatsiz oldunuz.

Belki benim kizin poposunu ¢imdikleyen erkegi (ki boy-
le biri yok) diisiintince giiliimsedigimi kurgulayarak cileden
bile ¢iktiniz. Beyniniz, hemen bu goriintiiyle ilgili bir his ve
tepki gelistirdi, buna ek olarak bir erkek tarafindan poposu

¢imdiklenen kiza giilimsedigi icin Kevin’e kars1 da bir yargt

olusturdu.
Fakat erkek degildi.

Ama hadi 6yle oldugunu varsayalim. Tarugsmanin gidisat
i¢in kizin poposunu ¢imdikledigini gordiigiiniiz kisinin ger-
cekten bir erkek oldugunu séyleyelim. Bu sahneye kars yine
tepki olustururdunuz ve benim belirtilen tepkime karst da

daha biiyiik bir reaksiyon verirdiniz.
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Simdi, adamin kadinin kocasi oldugunu ve bu ikisinin
stirekli birbirlerini ¢cimdiklemekten hoslandigini varsayalim.

Bu seferki yarginiz ¢ok farkl olacak.

Bunu her yeni gordigiiniiz, duydugunuz ya da okudugu-

nuz seyde hatrlayin.
Elinizde fena hilde eksik bir resim var.

Beyniniz sizin i¢in, ¢izilmemis olan her eksik ve belirsiz sekli

tamamlar. Ardindan duygulari, yargilar ve inanglari doldurur.

Sonra beynin hiicreleri, ge¢mis tepkileri benzer deneyim-

lerle inanilmaz bir hizda eslestirir.

En sonunda da benim tepkimi, muhtemelen benim sdyle-

digimden farkli bir sekilde goriirstiniiz.

Iste hal boyleyken ben de size, gordiigiiniiziin okudugu-

nuz sey olmadigini séylityorum.
Ve bu durum yeni bir duygu ve heyecan grubu olusturuyor.
Belki utandiniz.

Ya da belki siritip soyle diisindiiniiz “Ah, su Kevin! Beni
yakalad1.”

Belki hakkimda kibar olmayan bir sey diisiindiiniiz. Uziilme-
yin, kisisel algilamiyorum ¢tinkii aslinda bichir sey diisiinmediniz.

Bu agiklamamin ardindaki bilimsel durumu anlatmama

izin verin.
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Siz Kimsiniz?

Beyninizin i¢inde, onlarca isleyis algoritmasi, binlerce go-

revle ilgilenen onlarca ‘calisaniniz’ var.
g calig

‘Beyninizin iginde’, farkli durum ve ortamlarda aktive

olacak birgok farkls benlik tasarlyyorsunuz.

Dogdugunuz andan itibaren her tiir yeni bilgiyi beyninize

yerlestirmeye baglarsiniz.

Beyniniz ve bedeniniz, annenizin rahmi icinde dokuz ay
boyunca giivenle saklandi. Orada da bilgiler topladiniz ama
yeni diinya; giines 1s181n1n, berrak seslerin ve hislerin oldugu

diinya uyaricz kelimesine yeni bir anlam katt1.

Sevdiginiz yiizleri sevmediklerinizden ayirt etmeniz giin-
ler almadi. Bir giiliimsemeyi ¢atik kaslardan ayirt edebildi-

niz. Etrafta dolasan insanlari izleyebildiniz.

Kisa bir siire iginde sinir aginiz genisledi. Yeni bilgiyi 6g-
renme ve emme giicliniiz artti. Ama sonra her sey hantallasti
ve beyninizdeki baglanti sayist oldukea yiiklii miktarda azal-
maya baglad:.

Kiigiik yastaki ¢ocuklar, ortamdan ayri bir obje oldukla-
r1 kavramina pek agina degildirler. Kendilerini etraflarindaki

her seye ¢ok bagli hissederler.

Bu erken ¢aglarda deneyimlerin beklentilerini yaratan,

tekrar eden deneyimler vardir. Bu tekrarlanan deneyimler
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insanlarin, yerlerin, esyalarin ve hislerin etrafinda déner. Ba-
zen bu insan, yer, esya ve hisler onlarin i¢ diinyasinin bir
pargast haline gelir. Digerlerinin ‘sen’ olarak gordiigii insanin

bir pargasi olurlar.

Annenizin etrafindaki yasam tecriibeniz, babanizin ya-
nindakinden ¢ok farkliydi. Eger siz cocukken her ikisi de ya-
ninizdaysa, ikisine de farkli sekilde cevap verdiniz. Her biri
farkls ihtiyag ve istekleri tatmin etti. Her ikisi de farkli ton-
lama ve yiiz ifadeleriyle iletisim kurdu. Her ikisi de i¢inizde
farkli duygular olusturdu. Aileniz ya da birlikte biytidiigii-

niiz yetiskin ve ¢ocuklar sizin bir parcaniz haline geldi.

Acikeasi, babanizin yanindaki davraniglariniz annenizin
yanindakinden farkliydi. Annenizin yanindayken de baki-
cnizin yanindakinden farkliydi. Bakicinizin yanindayken
kedinizle oldugundan farkliydi. Kedinizin yanindayken olan
davranislariniz kiz kardesinizin yanindayken farkliydi. Mut-
fakta yatak odanizda oldugundan farkli davrandiniz. Dav-
ranis kaliplari ve i¢ duygulariniz, genellikle bir dmiir boyu

stirecek bir¢ok benzersiz deneyim kaliplar: yarattr.

Bu davranis kaliplari; diger insan, hayvan ve esyalarin
belirli yerlerde ne yapacagina yonelik 6ngorii yetenegini de
kapsar. Ciinkii bu seyler bircok defa tekrarlandi. Beyniniz;
anneniz, babaniz, erkek kardesiniz, kediniz, mutfak ve tiim
diger objelerin etrafinda gezindi. Onlarin hepsiyle birbirin-
den farkli benzersiz iliskiler kurdu. Farkli duygular, farkls

davranislars; farkli davransglar farkli duygular: olusturdu.
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Anneniz disaridan eve déndiigiinde kosup onu kucakladiniz
ya da donmiis olmasiyla ¢ok ilgilenmediniz. Kedinizi gordiigii-
niizde ya ona dogru kostunuz ya da pek umurunuzda olmadi.

Ttim bu insanlar, yerler ve esyalar kelimenin tam anlamiy-

la sizin bir par¢aniz haline geldi.

Erken yaslarinizda oldukga sik bir sekilde korku ve acty1
tecriibe ettiniz. Aci ve korkulara kars: tutarl tepki ve cevap-
lar gelistirdiniz. Nefret etmeyi ve sevmeyi 6grendiginiz yerler
oldu. Bu yerler ve insanlarla bagka ¢ikmak, biiyiidiikge ben-
zer durumlar icin genellestireceginiz ve hayat boyu kullana-
caginiz kaliplar yaratt.

Nihayetinde bu kaliplar gii¢lendi. Diger ayarlar ve du-
rumlarda diger insanlarla tetiklenen kaliplardan ayirt edile-

bilir ve 6ngoriilebilir hale geldi.

Bu kaliplart su 6rnekte fark edebilirsiniz. Mesela, Noel
tatili i¢in eve déndugiiniizde biitiin 40 yasindaki ‘cocukla-
rin’, 65 yasindaki anne ve babalarinin etrafinda ayni dav-
raniglari sergiledigini gérebilirsiniz. ‘Cocuklar’ birbirlerine
kars1 davranislarinda tahmin edilebilir bir sekilde kendi
cocukluk yillarina gerilerler. Dil kullanim sekilleri ve ses
tonlari degisir, buyurgan ya da teslimiyetci halleri kaybolur
ve bunun gibi seyler. Aile neredeyse bir anda kolayca eski
rollerine geri doner. Esler ve arkadaglar bunu tuhaf bulur
ciinkii sizin, evinizde bir yetiskin olarak stirdiigiintiz giin-
litk hayatinizdan tamamen farkli bir sekilde davrandiginizi

(¢ogu durumda) goriirler.
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Kaliplar, birbirleriyle ve ¢evreyle etkilesime gecen genis
noron kiimeleri tarafindan {iretilir. Hipnoterapistler bunla-
r1 kisinin parcalar: olarak tanimlarlar. Psikanalistler bunlar:
benlik durumlar: olarak tanimlarlar. Bilim insanlart bunlar:

altprogramlar ya da 6zler olarak tanimlarlar.

Bir¢ok insan, kendileri i¢in her giin ne kadar ¢ok altprog-

ram ve is¢i ¢aligtigini 6grenince ¢ok sasirir.

Bazi durumlarda ben bunlary, ‘Oztn calisanlary’ olarak
adlandirmay: seviyorum ¢iinkii siz zihinsel olarak kontrol eder-

ken onlar isleriyle mesgul oluyor.

Etiket ne olursa olsun, kaba hatlartyla ayni seyi tasvir eder.
Insanin, diger durumlarda daha az siklikta gériinen ama her-
kesin acikea gorebilecegi kadar belli olan bir tarafi vardir. Bazi
bilim insanlar1 bu 6zlerin ¢ogunun kisilik ya da kisilik 6zel-
likleri olduguna inanir. Digerleri bu diisiinceye katilmaz. Bu-
rada kesin olan bir sey vardir, o da kisiligin 6n planinda yer

aldiklarinda bunlarin hepsinin farkli davraniglart yonettigidir.

Hangi 6ziin gorev basinda oldugunu bilmeden birini et-
kileme girisiminde bulunmak, hangi roliin i¢inde oldugunu

bildiginiz birini etkilemekten ¢ok daha karmagikur.

Insanlarin, ‘fikrimi degistirdim’ dediklerinde bunun tam
anlamiyla ne kadar dogru olduguyla ilgili hi¢bir fikirleri yok.
Insanlarin yol boyunca yapacaklar: fikir degisikliklerini her

zaman ongorebilmeniz gerekir. Evet ve hayir arasinda gel
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git'lerin olusma sebebi budur. Bir teklifin bir ya da daha fazla
kismi lehineyken bagka bir kismi degildir.

Bu alt-kisiliklerden dogan ¢ogu davranis, genellikle bi-
reyin bazi ¢ikarlarini koruyor gibi goriiniir. Insan zihninin
parcalari sik¢a catisma halindedir ve bu ¢atusmalar bir¢ok du-

rumda karar verme agamasina ulagsmayi zorlastirir.

Bu ale-kisilikleri ya da altprogramlari bir marketin ¢ali-
sanlart olarak diisiiniin. Islemler, magaza yonetiminin ya da
magaza ortaminin kismi bir temsilidir ama ¢alisanlar hig¢bir

sekilde sirketin kendisi degildir.

Ama bu ¢alisanlar ige alinarak gelmedi. Bunlar beynin icinde
dogdular. Isleri siz yaratmadintz. [sleri ¢alisanlar kendileri buldu

ve hayat sartlar1 tecriibe edildikge belirli gorevleri tistlendiler.

Calisanlara kimler mi dahil? Anne, Baba, Joe Amca, be-

bek bakiciniz, ilkokul 6gretmeniniz, okul miidiirii ve hatta

belki kediniz bile.

Herhangi bir anda, beyninizde hig¢ kontroltiniiziin (nere-
deyse) olmadig: altprogram siiregleri isler. Resimler, filmler,

sesler ve hisler bu islemler tarafindan biling icine itilir.

[sleminiz siz degildir. Hemen belirsiz sekilleri tamamla-
yan ve muhtemelen size manukli gelen ama gergekle hicbir
benzerlik tagimayan bir resim ¢izen beyin boliimlerinizden

sizi sorumlu tutmuyorum.

Oziir dilemenizi gerektirecek bir durum yok.
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Ne Diisiindiiklerini Bilmiyorlar

Zamanin biyiik boliimiinde hicbir sey diistinmiiyorsu-
nuz. Sadece alttaki ¢alisanlariniz tarafindan diisiinen beynini-
zin i¢ine puskiirtillen goriintiiler, resimler, sesler ve hisleriniz
var o kadar. Tipk: ketcap ve mayonez siselerini sikiyor gibiler.

Cogu insan, asagidan beyne gelen seyleri nadiren dusi-
niip analiz eder. Ordadirlar, o kadar.

‘Calisanlarinizdan’ birinin beyninize ne sikistirdigt hicbir
sey ifade etmez.

Bu goriintii, his ve deneyimlerin biiytik bolimu bilingli
zihin tarafindan asla dikkate alinmaz.

Ancak...

Bu canli gériintiileri ya da filmleri beyninize aktaran sii-
reg, onlari basit ve hizli bir sekilde silivermez. Cogu ¢alisan
gibi sizin ¢alisanlariniz da islerinde ortalama olma egilimin-
dedirler. Bunlari ortalikta daginik vaziyette birakirlar, ta ki
siz i¢lerinden bir filmi gergekten izleyip bununla ilgili biling-
siz bir davranis sergileyene ya da hakkinda konusana kadar.
Nitekim bazen ayni film muzigini tekrar tekrar calarlar.

Kafanmizda Durmadan Calan Film Miizigi

Beyninize ¢akilip kalan ve kurtulmakta ger¢ekten zorlandi-

giniz bir sarki haurliyor musunuz? Bu sarkinin iistiinde neden
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kontroliiniiz yok? Bu konuda ne diistindiigiiniizii bir kenara
yazin. Neden digerleri degil de o calmaya basliyor? Neden ayni
anda iki sarki duymuyorsunuz? Neden kapatamiyorsunuz? O
sarkiy1 kafanizdan silmek icin baska bir sarki mirildanmaya

basladiginizda bile neden o sarkiy1 degistiremiyorsunuz?
Diin bunun aynisini yasadim.

Beynim yaklagik iki saat boyunca Meat Loaf grubun-
dan “Paradise by the Dashboard Light” sarkisini caldi. Kevin
Hogan'lla Kahve dergisinin son sayisi lizerinde ¢alistyordum ve
zorla 17 yasima dondiiriilmiis oldugumu distinmekten ger-
cekten yorulmugstum... belki de yorulmamistim ama 18 yasi-

ma dontip biraz gitar calmaya ya da farkli bir seye hazirdim.

Meat Loaf’u ¢ok severim ama beynimi kontrol etmeye
karar verdim ve yukari ¢ikip bir Elvis konser DVD’si taktim.
Meat Loaf aninda Elvis’e teslim oldu ve beynim kendini ta-
mamen “Just Pretend”, “I Just Cant Help Believing” ve “So-
mething” sarkilarina kaptirdi.

Rahatlamig bir halde kanepeme ve kahve sechpama geri
dondiim, uzandim, Kevin Hogan'la Kahve Gstiinde ¢alismaya
hazirdim... Ve birden beynim radyo yayinina bagladi. “Para-
dise by the Dashboard Light” “Orda dur! Az 6nce biz...” Ve
pes ettim. Beynim gercekten de 17 yasinda olmak istiyordu, o
zaman birak 17 olsun. Béylece giiniin geri kalaninda ayni sar-
kiy1 ¢alip durdu. Daha kétii yaslar da var. Mesela, 12 yagina
takilip kalmis olabilirdi... bu ger¢ekten de ¢ok kotii bir yildi.
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Yargilama Figkurur ve Sicrar

Opylece filme dalip sadece beyninize sigrayivermis goriin-
tilleri gérmezsiniz; ayni zamanda bu filmlerle ilgili yargilar

da olusturursunuz.

Bagka bir deyisle, bir kizin poposunu ¢imdikleyen bir er-
kek gérmiis olabilirdiniz. Ama {istiinde tarustugimiz iizere,
boyle bir sey asla olmadi ancak sizin hald bu duruma dair
duygusal bir hissiniz var.

Bu dogru mu?
Hayur.
Sizin bununla ilgili hicbir hissiniz yok.

Beyninizdeki bir islem tiim seslendirmeyi igeri figkirtiver-
di ve sonra bagka bir islem yeni gdrmiis oldugunuz film Gstii-

ne yargilarda bulunmak {izere devreye girdi.

Birinin, ‘adamuin’ kizin poposunu ¢imdikledigini iddia et-

tigini diigtinelim.

Bunu yapanin bir kadin olmasindan ve adamin tamamen
masum oldugu gerceginden yola cikarsak, bu yarg: gecersiz
kalmis olur.

“Bu ¢cok sevimli”

“Bu korkung.”
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“Bu sovence.”

“Bu yanlis.”

“Bu komik.”

“Keske bunu yapabilsem.”
“Kizin ¢ok hos bir poposu var.”

Tepkinizi diisiinmediniz bile. Bunu da beyninize bir ¢ali-

san itiverdi.

Ve bu, tepkiniz ne olursa olsun hissetmenize sebep oldu.
Beynin diger stireclerinden dolay: genellikle hislerinizi sor-
gulamazsiniz. Hislerinize giivenirsiniz. Geri ¢ekilip de bu
hislerin size bir ¢alisaniniz tarafindan verildigini fark etmez-
siniz. Sadece hissettiniz.

Bunu hissettiginize gore hakli olmak zorundasiniz.

Ve sonra bilingli zihninizin hakli oldugunu kanitlamast

gerekiyor.

Bugiinden sonra kendinizi, rahatsiz edici bir diizen iginde

bu hislere bagli davranirken bulacaksiniz.

Insanlar “Hislerine giiven,” dediginde her ikinize de “Sen
yetkilisin,” denmis gibi gelir. Ama sizden birlikte ytirtime-
nizin istendigi sey, beyninize ketcapini digerlerinden 6nce
fiskirtmay1 basaran en aktif ¢alisaniniz tarafindan yaratulan
ilk diirtiidiir. Bunu 6grendikten sonra, simdi diirtiilerinizin

anlik hevesler oldugunu anliyorsunuz.
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[ste insanlar, evet ya da hayir demeye, a ya da b sikkini

se¢meye boyle karar veriyorlar.

Baskalarini etkilerken gerekli olan dogru ‘par¢a’ ya da ‘alt-
programa’ en iyi sekilde sahipsiniz. Sonrasinda, karsinizdaki
kisinin mevcut altprogram ya da parcalarinin size tepki vermek
tizere hazir oldugunu bilerek onunla iletisim kurabilirsiniz.

Bir ebeveyndeki parca, sevgilidekinden ¢ok farklidir.

Sevgili, agiginin arzularini saglamak icin biiytik riskler alir.
Ebeveyn parcasi ise boyle riskler almayip kendini ve digerle-

rini giivende tutmak i¢in her seyi yapar.

Gordugiiniz tizere boylece pargalar ya da ‘calisanlar’ bir-
biriyle catgir héle gelir. Ayni sey bilgisayariniz icin de ge-
gerli. Ayni anda calisiramayacaginiz programlar vardir.
Camtasia’yr’ bilgisayarinizdaki diger programlarla birlikte
calistiramazsiniz. Cogu program digerlerini engeller. Aynisi
‘sizin ¢aliganlariniz’ i¢in de gegerlidir.

Her ne kadar hepsi iyi is ¢tkarma egilimde olsa da timii-
niin giicli ve zayif yonleri vardir. Kisisel deneyim disinda
baska egitimleri yoktur.

Bir bireyin ergenliginde ya da kigciikliigiinde ebeveyn-
lerinden birinin oldugiinti distinelim. Gelecekteki bagka
oliimlerden dogacak duygusal zararlar da dahil olmak iizere,
oziin acidan korunmast i¢in bir altprogram gelisir. Ve bu,

diger insanlarin tuhaf davraniglar dedigi seye sebep olabilir.

*

Video ve sunum hazirlamaya yarayan bir bilgisayar programi. (¢.n.)
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Gegen giin bir arkadasim aradi. “Kevin, 6liirsem ne olaca-

gini anlatarak oglumu korkutuyor muyum?”

Arkadagim 12 yasindayken kotii bir kanser vakasi ytiziin-
den annesini kaybetti. Tahmin edebileceginiz gibi, bu olay
etrafinda bir altprogram gelisti. Her zaman boyle olur. Her
zaman. Kisinin bu ilk deneyimini nasil atlatugina bagli olarak,
kisi kendi hayatnda terk eden ya da dlen insanlar kargisinda

nasil tepki verdiyse diger insanlarin da boyle yapmasini bekler.

Ve kisi, gelecekteki tecriibelerinde de ayni hareketleri tek-

rarlama egilimindedir.

Ornegin, eger annesi cocuk 12 yasindayken kanserden 6l-
duyse, kisi diger insanlarin gitmesini ya da 6lmesini 6nleme-
ye calisacak belirli davraniglar sergileyecektir. Bu kisiler saglik
ya da diger ailelerde s6z konusu bile olmamuis olan gergekgi

konularda saplanuli hale gelebilir.

Boyle bir kisi 30 yasinda yani 6lme riski belki de 5.000'de
I’in bile alundayken hayat sigortasi yaptirabilir (tupkt benim
yaptugim gibi). Ama yasadiklart deneyim yiiziinden ¢ok daha
fazla dikkatli olacaklar ve olasi ya da muhtemel olmayan

olaylar etrafinda daha biiytik bir coskuyla plan yapacaklardir.

Bu tiir bir yasam tecriibesinden yararlanmak beni olduk¢a
rahatsiz eden bir sey. Ancak bir insani bu 6zel altprograma
cekerek yararli davraniglar sergilemesini saglamak paha bigi-

lemez bir sey.
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Mutlaka sdyle dediginiz olmustur: “Hentiz karar verme-
dim,” ya da “Karar veremiyorum,” ya da “Aklimi heniiz top-

layamadim,” ya da “Kararimi yarin verecegim.”
Bahse var misiniz?

Bu duygu ve kavramlar sizin, benim ve diinyadaki geri kalan
herkes i¢in ortak. Clinkii parcalar insan beyninin i¢inde neyle

ve nasil oynayacaklariyla ilgili sik¢a bityiik catismalara girer.

Insanlar 6zellikle bu ¢atismalar yiiziinden bunalirlar. Bir-
cok parca biling yiizeyine biiyitk miktarda bilgi pompalar,
bu da kelimenin tam anlamuiyla sizin (ya da baska herkesin)
yeterli derecede isleyebileceginden ¢ok daha fazla duygu ya-

ratimina sebep olur.

Parcalar ya da altprogramlar konu is olunca herkesin bil-
digi tizere ¢ok inat¢t olduklarindan bir karar alinana ya da
daha siklikla alinmama durumu ger¢eklesene kadar beyne

niyetleri itmeye devam etme egilimindedirler.

Ne yazik ki kararlar, bu kadar buiytik bir ¢eliski igindeki

imgeler yiiziinden yavas alinirlar!

Boylece koruyucu parga, giivensiz bir aile ortami korku-
su ytiziinden kisiye olast yeni sevgiliye karst onlem almasini
soyler. Bu sirada yeni ya da taze ask isteyen parca, giizel za-
manlarin, heyecanin ve romantizmin goriintiilerini génder-
mekrtedir. Sadece bu iki parga giinler, haftalar ve hatta yillar
boyu catisabilir.
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Bir kisiyi hayir cevabindan belki’ye tasgimanin en kolay
yolu, hayir diyen pargayla miizakere olusturacak dogru par-

cay1 harekete gecirmektir.

Sonugta mubalif bir altprograms, bir ever kararimin aslinda

oze biyiik bir yarar saglayacagina ikna etmek onemlidir.
[ste size bir 6rnek.

Bir erkekle disar1 ¢tkmak isteyen bir kiz var. Ama bir yan-
dan da kizin icinde bir tehdit ya da korku hissi var. Zeki erkek
bunu hisseder ve soyle der: “Hey, neden bu aksam bizimle
gelmesi igin Sarah’y1 da davet etmiyorsun? Ikinizi yemege g6-

tirtirim. Eger Sarah da birini getirmek istiyorsa, getirebilir.”

Bu, uyanik parca icin kaygty1 bastirirken bir yandan da

eglence ruhunun disari ¢ikmasina izin verir.

Eger hayir cevabr icin imgeler yagdiriyor olmast gereken
altprograma dogru oldugu gosterilir ve bu bir evet kararina
yol acarsa, bu durumda gelecekte daha biiyiik catismalarin

yasanacagini varsayabilirsiniz.

Biling ylizeyinin altunda genellikle oldukga yiiksek bir ak-
tivite vardir. Bir saniyede binlerce ya da milyonlarca devre
acilip kapanabilir ve bilingli zihnin kontroliinde olmayan

gortintiiler yiiksek bir hizda yaratlir.

Eger bireyin i¢indeki ¢ok sayida olasi karar vericiyle ug-

rastiginizi haurlarsaniz, biiytik bir avantajiniz var demektir.
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Bu, diger insana karsz etkili olacak bir avantaj midir?
Elbette 6yle, eger o yolu segerseniz.

Ama avantajiniz o kisiye yardim etmek de olabilir. Bagka-
larini etkilemede en kiymetli olacak kisiler, beynin yeraltini

anlayanlardir.
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Givenilir Oz’ Uiniiz

I I ayatiniz boyunca, ¢ok sayida farkli ‘parcalar’ ya da
‘calisanlar’” gelistirdiniz, 6yle degil mi? En sevdiginiz

anahtar sézctigii secin. Bunlar degistirilerek kullanilabilir.

Sizin ‘sen’iniz’ sirket CEO’sudur. Calisanlardan etkilenir-
siniz. Farkli ¢alisanlarin yaninda farkli davranirsiniz. COO™
ile goristiigiiniizde CFO” ile goriistiigiiniizden farkls sirket
(siz ve viicudunuz) fonksiyonlarina odaklanirsiniz. Ama so-
nucta 57z, davraniglarinizda oldukea tutarlisiniz. Siz diisiiniir-
stinliz. Parcalariniz ve calisanlariniz diisiinmez. Bilingli zih-
niniz kendiliginden tepki vermez. Dikkate alir, degerlendirir

ve karar verir.

*  CEQ’ya bagh ¢alisan Operasyon Direktor(i. (¢.n.)
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Beyniniz ve tiim parcalari, size zarari olabilecek bir uya-
rana tepki verirken neredeyse 151tk hizina yakin bir hizla ¢ali-
sir. Daha heniiz etkileyen ortaya ¢tkmamisken beyniniz tepki
moduna ge¢mistir bile. Ak/inzz (analiz eder) tepki vermez; ce-
vap verir. Direnir. Beyniniz tim pargalariyla birlikte viicudun
harekete ge¢mesine sebep olur ve sonrasinda akliniz, yarim
saniye once beyninizin neden sizi o sekilde davranmaya ictigi-
ni dogrular. Iste bu, beyinle akil arasindaki gecikme siiresidir.

Diin gece oglumla top yakalama oynuyordum. Oglum
topu hizli atuginda, aklimin topun nereye gidecegini hesapla-
ma imkani yok ama buna ragmen ben topu yakalayacak kadar
hizli hareket edebiliyorum. Ciinkii beynim, topu yakalamanin

miimkiin oldugu her atista benim topu yakalamami sagliyor.

Beynimde oldukea iyi bir beyzbol oyuncusu ¢alisganim var.
Topu yakalama ve atmayla o ilgileniyor. Eger ben (bilingli
zihnim) top atma eyleminin disinda kalirsam, oglum topu
tutmak icin hareket etmek zorunda kalmayacak. Top onun
gogstine bir kolun erigebileceginden daha az bir mesafeye
kadar gidecek. Eger topu nereye atacagimi diistiniirsem hata
yapma ve topu onun basinin yukarisina veya sol tarafindan
ag1ga firlatma olasiligim 6nemli 6l¢tide artar. Beyzbol oyuncu-
su ¢alisanim varligi boyunca 200.000 top att1. Bilingli zihnim
ise hayatim boyunca belki 10.000 top atmuistir. Top oyuncusu
calisanimdaki tecriibeyi bagka hic¢bir yerde bulamam.

Etkilemek tizere oldugunuz kisiyle iletisim kurdugunuzda,
kisinin 6n plandaki belirli sayidaki pargalarindan birini tetik-

leyebilir ya da zihnini 6n plana dogru harekete gegirebilirsiniz.
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Konuyu biraz basitlestirmek gerekirse, bu dinamik par-
calarin hepsini zihnin degil, beynin birer boliimi olarak dii-
sinmek daha kolaydir. Ama su an i¢in beynin biitiin parca-

larini zihinden ayiralim.

Bir yanda hizli, tepki gosteren, ¢cabuk hareket eden, yildi-
rim hiziyla karar veren bir bilingsiz beyin varken; diger yanda
metodik, hantal, diisiinen bilincli bir zihin var. Siz ve ben

bunu sen olarak adlandiriyoruz.

Siz ve diger kisiler bir davranista bulundugunuzda, bu
¢ogu zaman beynin otomatik tepki ve eylemleri ytiziindendir.

Biling, oyuna insanlarin diistindtigii kadar sik d4hil olmaz.

Her ne kadar beyninizde kiraladiklari yer i¢in masraflar1 bs-
lastiyor olsalar da akil ve beyin ‘birbiriyle ¢ok fazla konusmaz’.

Benlik Monitoériiniiz Sizi Saglama Alir

Benlik Monitoriintiz, ¢ogu zaman bir¢ok konuda ¢ok
kot bir sekilde tokezlemekten kurtulmaniza yardimer olur.
Sizin nasil koktugunuzun, bagkalarina nasil goriindiigiini-
ziin, sozsiiz iletisimlerinizin nasil algilandiginin ve iletisimi-

nizin nasil algilanip islendiginin ¢ok farkindadir.

Iyi bir Benlik Monitérii ile dogmadiniz. Onu dikkatle se-

killendirmeniz gerek.
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Asansorde bir kizin, bagka bir kizin poposunu 6ylesine
¢imdiklemesinin ve ¢imdiklenen kizin ona aklini kagirmis
gibi bakmasinin sebebi budur. Ve bu dogru. Kiz aklin: kagir-
di. Beyninin onu ittigi seyi yapu. Ve ¢imdikgi, mavi kot pan-
tolon kapli o et pargasini kavradiktan hemen sonra bilingli

disiinen akliyla 6ziir dilemek zorunda kald:.

Aruk bir daha asla, “Ne distiniiyordun?!” diye sormaniza
gerek yok. Ciinkii biliyorsunuz. Higbir sey diisiinmiiyordu-
nuz. Beyin, siz igeri girip onu durduramadan 6nce yapmak

istedigi seyi yapu, hepsi bu.

Benliklerin, Kendinizin ve
Digerlerinin Farkina Varin

Bunu anlamak, size tahmin edebileceginizden ¢ok daha
fazla yardimai olur. Digerlerine karsi daba etkileyici ve arzu
edilir olmanizi saglar. Kendi Benligini anlayan bir insan; dav-
raniglarini, sylediklerini ve giizel kizin poposunu tutmama-

y1 ¢ok daha rahat kontrol eder... en azindan asansorde.

Uyanis
Burada iki mesaj var:

1. Benliklerinizden bazilari ikna siireci i¢in degerlidir.

Bazilar1 degil.
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2. Ikna edeceginiz kisinin, kuracaginiz iletisim igin de-
gerli olabilecek ya da olmayabilecek birbirine kenetli
bir dizi Benligi vardur.

Birini etkilerken konusmada biiytik olasilikla 6ne ¢ikacak
calisaninizin hangisi oldugunun hemen farkina varamadigi-
nizt kabul edelim. Bagka bir deyisle, konugmayi yiirtiemek
i¢in beyninizdeki hangi altprogramin ¢alistigini hemen bi-
lemezsiniz. Bu su anlama geliyor; bu parcanin diger kisinin
size gonderecegi giinlitk ciimleler, kelimeler ve sozsiiz iletisi-

me cevap olarak nasil tepki verecegini bilmiyorsunuz.

Oz-farkindalik sizin Hayatta-Kalma-Anahtarinizdur.

Oz-farkindalik Bilesenleri

Kendinin farkinda olmak, konfor bélgeniz disindakileri

etkileyeceginiz anlara hazirlanmaniza izin verir.

Oz-farkindalik birgok zemini kapsayabilir ama burada

dikkate alinmasi gereken birkag alan var:
Esinizle aksam yemek masasinda oturuyorsunuz.

Oniiniizde USA Today Life gazetesinin Televizyon Rehberi
sayfasi acik ve bu aksam saat 19:00°daki Big Bang Theory di-
zisini ¢oktan goziiniize kestirmigsiniz. Sol elinizde ise IPho-
ne’unuz var. Agik. Rahatsiz edici bir sekilde titreyip duruyor.
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Cevaplamadiniz ama Cuma gecesi disart ¢ikma programiyla
ilgili arkadaslarinizdan 6zel bir arama bekliyorsunuz.

Esiniz masaya, ikinizin arasina sadece aksam yemegini
koydu. Ne gazetesi, ne telefonu ne de bagka bir objesi var.
Sizinle aksam yemegi yemekten bagka ilgilendigi bir sey yok.

Onu 6ptip durumu hemen toparlayabilirsiniz.

Her ne kadar diziyi birlikte seyredecek olsaniz da Big
Bang’in daire icine alindig1 gazetenin verdigi mesaj, masada
kapladigi 30 x 40 cm’lik ciddi alan. Buna hig kafa yormuyor-
sunuz ¢iinkii bunun birlikte yapacaginiz bir seyle ilgili oldu-
gunu dusiiniiyorsunuz. Kendinize isteyerek eglenceli bir sey
hatrlattyorsunuz. Sadece, o an farkindalik i¢inde degilsiniz.

Bu arada cep telefonunun kadina verdigi mesaj su: Geze-
gende herhangi bir andaki herhangi bir varlik bile bu gece bu

anda onun oldugundan daha 6nemli olacak.
Oz-farkindalik, Disar1 atilan top sayist 2. Aslinda sizin dii-
stindiigliniiz sey su: Eger tiim isleri simdi organize ederseniz,

sonrasinda esinizle boliinmeden Big Bang'i izleyebileceksiniz.
Kadin: “Giiniin nasil gegti?”

Adam: [Bugiinkii 1. is projesinin tanimi. Bugiinkii 2. is
projesinin tanimi. Bugiinkii 3. is projesinin tanimi. Bugiin-
kii 4. is projesinin tanimu.]

Kadin: [Kafasini sallay1p soyle diisiiniir, "Ne kadar 6nemli
oldugumu gorityorum. Muhtemelen bugitiniin 6nemli kisi ve

olaylar listesinde 17. siradayim.”]
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Adam: “Senin giiniin nasild:?”
g

Kadin: “Iyi.” [“Ona kresteki gorevliyle ugrasmanin ne
kadar rahatsiz edici ve stresli oldugundan bahsetmeyecegim.
Ucretlerimizi yiikseltmesi gerektigi ve bunu gergekten yap-
mak zorunda olduguyla ilgili séylenip durdu. $u an itibariyle
13 saattir ayaktayim. Eve doniis yolunda trafik ¢ok kétiiydi
ve tiim giin tuvalete girmek disinda kendim igin tek bir sey

bile yapmadim.”]

Adam: “Giizel. Bu hafta sonu Keith ve Mary’yi aksam ye-

megine davet etmeyi diisiiniiyorum.”

Kadin sessizce yemegini yerken diisiintir. “Seni geri zekals,
gercekten anlamiyorsun. Oturmus hazirlanmasi neredeyse
bir saat siiren harika bir yemek yiyorsun. ‘Iyi’ dedim ama
umurunda bile olmadi, hicbir sey sormadin ¢iinkii umurun-
da degil ve simdi benden Johnsonlar i¢in yemek pisirmemi
istiyorsun. Bunun iyi bir fikir oldugunu dusiiniiyorsun, se-
nin i¢in dyle ama benim i¢in degil. Benim o yemegi hazir-
larken ¢ocuklari yatmaya hazirlamam gerekiyor, sense ben

mutfakta mesgulken ‘onlari eglendireceksin’ hepsi o kadar.”
Kadin: “Elbette.”
Adam: “Yemekten sonra onlart arar misin?”

Tam bu noktada adam kursungecirmez bir yelek giyse
daha iyi olur. Sarsici giiriiltii tek bagina bile kalbinizi sokme-

ye yeter. Bunun yaklagmakta oldugunu hi¢ anlamamistiniz.
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Sosyallesmekten bagka bir sey yaptiginizi hayal bile etmemis-
tiniz. Izleyen tartisma 3 saat 12 dakika siirer... Ve bu arada te-

levizyondaki Big Bang dizisi aklinizin ucundan bile ge¢mez...
Peki yanlis giden neydi?

Adamin ve ayni1 zamanda sizin farkina varmaya ihtiyaciniz

olan sey neydi?
Sahip olduklarinizi gézlemleyin.

Masada, kadinin tarafinda neler olduguna tam olarak

ayna tutuyor musunuz?

Sizin cep telefonunuz var, acik, bir telefon bekliyorsunuz,
gelecek aramay1 yemek esnasinda cevaplama niyetindesiniz,

oniiniizde agik bir gazete ve disa kapali bir insan var.

Adam, kadindan gelen kisa “Iyi,” cevabindan sonra onun
giniiyle ilgili 6nemli ve farklt bir sey hatirladigini gosteren

“Bugiin X ile toplantin nasil gecti?” gibi spesifik bir soru so-

rabilirdi.
Peki, boyle bir felaketi olmadan 6nce nasil 6ngorebilirsiniz?

Ornegin soruyu soyle sorun: “Hey, Nate ve Tina bu aksam
yemek konusuyla ilgili aradiklarinda cevap vermemi ister misin

yoksa telefonumu kapatip konuyla yarin mu ilgilenmemi istersin?”
Gazeteyi katlayip goz 6niinden kaldirin.

Oniiniizdeki yemegin farkina varip takdir edin.
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Ve karsinizdaki kadinin tamamen masum bir kurban ol-
dugunu diistiniin. $imdi yakindan bir bakalim:

1. Gecenin as¢ist masayr kurmay: bitirmedi, gazete ve
cep telefonu gibi istenmeyen 6geleri kaldirip yemek-
ten sonra onlari nerede bulacaklarina dair sahiplerini
bilgilendirmedi.

2. Kadinin “Iyi,” cevabi, sadece istedigi kadar gercegi
ortaya cikaracaktr. Gecenin aggi olmayan kisisinin
“Peki giintin iyi olmayan kismi tam olarak nasildi?”
gibi bir sey sormasi olasi degil. Bu asc1 i¢in sadece ha-
yal kirikligt yaratiyor.

Bunu uzattik¢a uzatabilirsiniz ama aynisini daha 6nce biz-
zat yasadiniz ve nasil sonlanacagini zaten biliyorsunuz. Once-

den farkinda olmak, bardag tasiracak her seyi 6nleyebilirdi.

Etkileyen taraf icin buradan c¢ikarilacak en buyiik ders
yarin satiga, yonetime, ofiste ¢alismaya, ebeveynlerinize ve
uzay1p giden bu listeye gittiginizde bir¢ok farkl: insanla ayni
bu senaryoyu yasayacak olmaniz. Alacaginiz sonuglar benzer
olacak ve sagirmaya devam edeceksiniz. Benlik farkindalig:

olmadan basarisiz olmaya devam edeceksiniz.
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Kaldirilmis Tepki

B ir arkadaginizla litks bir semtte dolastuginizt diistiniin.
Herkesi ikna edebilme konusunda sohbet ediyorsu-
nuz ve arkadasiniz bir deney yapmayi1 6neriyor. Sistem basit.
Mabhalle boyunca ytiriiytip litks evler arasindan rastgele se¢im
yapacaksiniz ve akli basinda kimsenin mantiken reddedeme-

yecegi degerli ve cok net bir teklifte bulunacaksiniz.

Haywr Demeleri Nasil Miimkiin Olabilir?

Arkadasiniz elinize bir ons’luk altn bir sikke tutusturu-

yor. Deney giinii sikkenin pesin fiyat1 neredeyse 1,800 dolar.
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Diger bilimsel deneylerin aksine arkadasiniz, ¢alacaginiz 10
kapiy1 agan yetiskinlerden bir tanesine bu 1,800 dolar dege-
rindeki altni nakit ya da ¢ek karsiligi 900 dolara satamayaca-

giniza dair sizinle 2,000 dolarina bahse giriyor.

Eyll ayi, bir Pazar giinii 6gleden 6nce. Genel olarak gii-

nesli bir giin, sicaklik 21 derece civarinda.

Kapiyr agacak kisinin bu isten ¢ok karli ¢ikacagini fark
edip kisa bir duraklama yastyorsunuz. Bu, 900 dolara 1,800
dolar satn almakla ayni sey. Bir aptal bile bu teklifi kabul eder.

Sonrasinda siz 2,000 dolar kazanacaksiniz ve islem tamam.

Bu arada arkadaginiz 2,900 dolar kaybetmis olacak (size
2,000 dolar 6deyecek ve altinin bozdurulmasindan sadece 900
dolar geri alacak.) Ama hayatta kalacak. Parasi ¢ok ne de olsa.

Iyi bir adam olmanin verdigi ruh haliyle bahsi kabul edi-

yorsunuz.

Evlerden birine yiirtiyorsunuz. Kapiyr 50 yaslarinda bir
doktor agiyor. Posta kutusunda ismi yazmiyor ama deney
arkadaginiz birka¢ yi1l 6nce bu mahallede yasadigindan size
insanlarin isimlerini séyliiyor. Boylece en azindan kapiya gi-

derken elinizde kiigiik de olsa bir bilgi oluyor.

“Merhaba, Dr. Johnson, adim William ve elimde bugiin
pesin fiyat 1,800 dolar olan alun bir sikke var. Bunu size

900 dolara vermek istiyorum.”
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“Tesekkiirler, dostum ama sana iyi giinler. Mesguliim.”

“Ama efendim, bu bir ons’luk bir altin sikke. Resmi ABD
Darphane Basimi. Degeri 1,800 dolar. Internetten kontrol

edebilirsiniz. Bu...”

“Tamam. Yine de tesekkiirler. Iyi giinler.”
Kap1 kapanip kilitleniyor.

Cok acik goriinen... hem de giiliing derecede acik gorii-
nen sey, simdi o kadar da agik olmayan bir hale donistii.

Kalan dokuz evin de acilan kapilar1 ayni sekilde kapani-
yor. On evden de alinan cevap ayni. “Hayir.”

Arkadaginiza 2,000 dolar vermeniz gerekiyor ve 1,800 do-
larlik sikkesini de geri aliyor.

“Ikna Tekniklerine Giris Birinci Dersi 6grenmis oldun.

Hem de sudan ucuza.”

“Pek de ucuza 6grenmis gibi hissetmiyorum. Adamin 900
dolara bu sikkeyi havada kapmasi gerekirdi... Tam bir kafa-
sizlik. 900 dolara 1,800 dolar satin almakla ayni sey.”

“Artik biraz olsun sakinlesebilirsin.”
“Hig¢ manasi yok. Hepsinin evet demesi gerekirdi!”

“Herkes senin gibi diisiiniir. Gergek su ki, bu isi yapabil-
men neredeyse imkansizdi. On sekiz tane 100 dolarlik bank-
notun olsa bile, yine kapiy1 yliziine nazikge kapatacaklardi.”

“Ama bu ¢ok anlamsiz.”
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Anlagsmayr Yumusatmak

“Diinyanin en manukli seyi, bu ytizden seninle hemen
bahse girdim. Bak, seninle 1,000 dolarina iddiaya girerim ki
buradaki ev sahiplerinden rastgele sececegin bir bagkasina 10

tane 100 dolarlik banknotu 500 dolara satamazsin.”
Arkadasi clizdanini ¢ikartyor ve 10 yiizliik sayiyor.

William bahse giriyor. Zaten 2,000 dolar kaybetti, para-

nin en azindan yarisini geri almak icin kolay bir yol.

Rastgele sectikleri ilk kapiyi caliyor. Bu sefer yaklasimi
farkli. Kapi agiliyor.

“Merhaba efendim, ismim William. Surada kaldirimda
duran arkadasim Kevin, bu 10 adet 100 dolarlik banknotu
500 dolara satin almayacaginiza dair benimle 1,000 dolarina

iddiaya girdi.”

Kapiyr agan adam Kevin'i gérdiikten sonra tekrar William’a

bakip derhal kapiy1 kapatiyor. Tek bir kelime etmeden.
William hi¢ olmayan bir 1,000 dolar daha kaybediyor.

Birkag dakika sonra Kevin, William’in biitiin parasini geri
veriyor (arkadasinin bu deneyden kesinlikle hi¢bir sey 6gren-

meyeceginden emin.)

“Tamam, neden kimse 500 dolar karsiliginda 1,000 dolar

almak istemesin ki? Bu ¢ilginlik. Bu insanlar aptal.”
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Kevin kafasini sallayip giiliimstiyor.

“Bu insanlar % 100 normal. Senin teklifine belki 10 ya da
20 kiside ancak 1 kisi evet der.”

Birini Etkilemede Ilk Engel

William'in ytizlestigi sorun, ikna ve satigta anahtar krite-
rin deger olduguna inanmasiydi. Elbette ki deger uzun vade-
de ¢ok 6nemlidir. Ama indirimi yapz/maz. Bununla birlikte
bir kere miisteriyi kazandiniz mi, onlar1 sonsuza kadar tutar.

Deger; satis ya da iknada anahtar faktor degildir.

Etkilemede ilk engel tepkinin iistesinden gelmektir (be-
nim tepki anlayisim Dr. Eric Knowles'in ¢alismasiyla berrak-
lasip sekillendi; bkz. www.drknowles.com).

Tepki, etkiye direngtir.

Cunkii bagkalarini etkileme tesebbiisti igindeki ¢ogu in-
san, diger insanin kafasinda siiregelen konusmay: asla dii-
stinmez. Tepki, ‘etki girisimlerinin’ cogunlugunu yener.

Evlerinin kapisini acan insanlar ezkilenmek istemediler.

William’in ticari girisiminin basarisiz olmasinin, onun bir
ons’luk alunin degerinin 900 dolarin iki katt oldugu anlayi-
styla hi¢ ilgisi yoktu. Karsisindaki kisinin 10 tane yiiz dolarlik

banknotun, 500 dolarlik banknottan daha degerli oldugunu
anlamasiyla da ilgili degildi.
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Deger Dengesi, ikincil bir etkileyicidir ve ancak tepkinin

tistesinden basarili bir gekilde gelindikten sonra kullanilabilir.

Tepki = Sovu Durduran

[k bilmeniz gereken sey su; kapiyt agan kisi reaktant” ol-
masaydi, bir ons’luk altni 900 dolara giile oynaya alirdi.

Bayle bir seyi havada karada kagirmazdu.

Bir kisi mevcut deneyin, fikrin, tiriiniin ya da hizmetin
degerini analiz etmeden konuyla ‘ilgilenmedigini’ soylityor-
sa, bu aslinda plansiz ve hazirliksiz etkileme girisimine karst

tepkili olmasindandir.

Tepki Yok = Basarih Etkide Yiiksek Olasilik

Yillar boyu, siz ve ben senaryolarin giiliingliigiinden, ayni

kelimelerin ve taklidin zayifligindan konustuk.

Bir kez daha, etkinin birkag 6zel kelime sayesinde kesin-
likle gelistirilebilecegini goriiyorsunuz ama ¢ogu zaman ayni

kalip kelimeler etkileme saglamaz.

Masaya oturmaniza izin verilene kadar profesyonellerle

poker oynayamazsiniz.

*

Etkiye tepki ya da karsilik veren. Tepkiyen. (¢.n.)
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“Ben varim,” ya da “Elimde Valeler var,” ya da bunlara

benzer ctimleler pokerde kazanmayla ya da kaybetmeyle ilis-

kili degildir.

Tum mitkemmel poker oyunculari etkilemede kelime-
lerin manasiz oldugunun farkindadir. Masadaki diger ada-
mun eli ful ve kendilerinde dért ikili varken konusmanin on-

lara genellikle ¢cok para kaybettirecegini bilirler.

Insanlarin pokerde kazanmakta ok zorlanmalarinin sebe-
bi, ¢enelerini kapatip oyunculart anlayamamalaridir. Bunun
yerine blof yapmay1 denerler. Ya da bir sonraki el ne bek-
lediklerini tam olarak séylemeye calisirlar. Tiim bu adamlar

sadece kaybetmekle kalmaz, batarlar.

Gergekten biiyiikk poker oyuncularini incelediginizde,
cogunun Snemli bir eli oynarken sdyleyecek tek kelime-
leri olmadigini goriirsiintiz. Mutlaka istisnalar vardir. Bu
oyunculardan bazilari, diger oyuncularin isitsel mesajlarini
filcrelemek icin miizik dinler. Az sayida oyuncu, oyun es-
nasinda ya da arasinda konusarak diger oyunculari mesgul

etmeye caligir.
Bu, bagkalarini etkilerken hatrlanmasi gereken bir ders.

Iyi hazirlanmus bir soru, etkilemede iyi bir yol kat edebilir.

Uzun soluklu biyografik skegler ise sizi hi¢cbir yere gotiirmez.

Ancak poker oyuncular i¢giidiisel tepkilerini erken kay-

bederler. Iyi poker oyuncusu uzun vadede yenilemez iinkii
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oyunculari, her birinin nasil diisiindtigiinii ve karar verdigini
anlar. Biiyiik poker oyunculari; duygu ve disiincelerden ve
diger oyuncularin onlarin davraniglarina karsi herhangi bir
andaki net tepkilerinden kaynaklanan davraniglarin 6grenci-
leridir. Onlar ayni kelimeleri ¢aligmazlar. Senaryo oynamaz-

lar. Sagma oyunlar oynamazlar.

Artk Tepki’nin ne oldugunu biliyorsunuz. Bir seyle iler-
lediginiz takdirde baska bir seyin ézgiirliigiinii kaybedece-

giniz hissi, tepkisidir.

Simdi bu durumlari baglamlar tizerinden genellestirmek

¢ok mu haddini bilmezlik olur?
Kesinlikle hayir.

William bir kiza, bir olasiliga hatta kapilarini 6nce agip
sonra kapatan adamlara belirli baglamlar icinde gidebilirdi

ve kolayca evet cevabr alabilirdi.
Ne?

William aynu teklifi farkli baglamlarda yapsaydi, % 99
evet cevabr duyacakti... hatta belki % 100. Hatta onun saf-
ligindan faydalanmak icin bir sans bekleyenler tarafindan
kusatlip ayaklar altina alinacakt. Satis Tekniklerine Giris ve
[kna Tekniklerine Giris derslerinde 6grendiginiz her seyin

yanlis oldugunu hissetmeye basladiniz sanki.

Aynen oyle.
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Tepkiyi Atlatmak

Dr. Johnson'in, William'in sahibi oldugu bir sikke
diikkanina gittigini diisiintin. Ya da William'in taninmis bir
kuyumcu oldugunu ve kapisini ¢alan ilk adamla goriistiigii-
nii diistiniin. Ya da William’in, 500 dolar karsiliginda 1,000
dolar nakit almay1 reddeden adamla ofiste bir toplantiy: ka-
bul ettigini disiintin. Bu durumda, William ayni teklifi ofis-
te yapsa ne olurdu? Hele bir de iki adam saygin bir ortak

tanidik tarafindan tanistirilmis olsaydi, William 500 dolar
kaybederdi.

Bu varsayimsal durumlarin hepsinde ¢ok az tepki olurdu

ya da hi¢ olmazdi. Etkiye direng de yok.

Ve 1,800 dolarlik bir ons altin i¢in 900 dolar almak da

sorun degil.

Eger etkileme firsat istiyorsaniz, Tepki’yi asmak zorun-

dasiniz.
Pawn Stars televizyon sovunu muhtemelen gérmiigstintizdiir.

Diikkan sahiplerinde, 7 giin 24 saat ve 356 giin siirekli ikna
edileceklerini bildikleri halde neden kesinlikle hi¢ tepki yok?

Cunkii tepki gosterecek bir sey olmadigini biliyorlar! Re-
hin Dikkani baglaminda tepkiyi asali cok olmus.

Iceri giren berkesin, bazineleri icin mantiksiz meblag-

larda paralar isteyeceklerini biliyorlar.
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Geriye hi¢ tepki kalmiyor. Kisisel 6zgiirliiklerini ya da
herhangi bir seyin 6zgiirliigiinii kaybetme korkular: yok.

Bu manuiksal bir siirecin pargasi. Ditkké4na biri gelir. Rick
ve Corey Harrison esyay: goriirler, degerini belirlerler, pera-
kende satig degerinin tigte biriyle tigte ikisi arasinda bir fiyat

teklif ederler. Cok basit, temel matematik.

Kafalarinda bir rakam belirleyip bunu asla agmazlar. Mii-
kemmel bir 6z-diizenleme ve 6z-disiplinleri var, bundan do-

lay1 duyuya bagli hata yapmiyorlar.

Neden Cogu Insan Etkilemede Basarisiz Olur

Cunkii insanlar siirekli, soyleyecekleri dogru kelimeleri
bulmanin pesindedir, dogru kelimelerden 100 kat daha giig-

1 bir seyi yok sayarlar; baglami gormezden gelirler.

Etkilemeyi, satst ya da pazarlamayi dgreten hi¢ kimse

baglamdan bahsetmez.
Neden?
Cuinki bu onlar i¢in karli degildir.
Baglam yalnizca sizin i¢in karhdir.

Baglami 6gretmek, bir poker oyuncusuna yiizlerce farkli

durumda insan davraniglarini anlamayi 6gretmekle ayni sey-
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dir. Rehberler, insanlarin son derece tembel oldugunu bilir ve

boylece egitimsiz kitlelerine “Teoriyi dikkate almayin,” der.

Opysaki rehin diikkAninda, poker masasinda, elinde altn
sikkeyle kapida duran adamda olan tek sey teoridir. Elinde

senaryo olan bir adam para yapamaz.

Daha spesifik olursak? Kapisi ¢alinan Dr. Johnson olay:
size Tepki’nin isleyisini gosteriyor. Sunu unutmayin, Tepki te-

tiklendigi zaman etkileme girisimi imkéin1 yakalayamazsiniz.
Bir senaryo disiintin.

Dr. Johnson kiz arkadagina sarilmis televizyon seyrediyor.
Hicbir seyin kendilerini rahatsiz etmesini istemiyorlar. Tele-

fon kapali.
Kapi ¢aliyor.

Adam soyle diisiintir: “Bu da nesi...? Buna inanmiyorum.
Baska bir satict daha mi1? Ne istiyorlar? Bedava para mu isti-
yorlar? Deterjan satmak, ¢at1 ya da garaj yolu onarimi i¢in
teklif mi vermek istiyorlar? Jimnastik kultibiine bagis topla-
mak ya da onlarin dinine katilmami mu istiyorlar? Benden

bir sey istiyorlar, oysa ben onlardan asla bir sey istemiyorum.”

McMansion semtinde kapilar stirekli ¢alar. Orada yasa-
manin en ¢ildiruct yanlarindan biridir bu. Neredeyse her
giin biri, hi¢bir sey icin ya da neredeyse hicbir degeri olma-

yan bir sey i¢in bir sey ister.
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Bu durumda kalsaniz siz de ayni seyi disiiniirdiiniiz. Dr.
Johnsor’in zihnindeki ¢ergeveyi kavramak, size bunun ‘miiste-

ri aramak’ icin korkung bir strateji oldugunu gostermeye yeter.
Kapi1 zili yeniden calar.

Adam soyle disiintir: “Her kimse, gitmeye niyeti yok.”

Kalkar ve bornozunu baglar.

Evde ilerler, kendini pislik gibi davranmamaya hazirlar
ama ayni1 zamanda kapida durdugu her saniyenin, saniyeleri
dakikalara dontistiirme olasiligi oldugunu bildiginden higbir
diyaloga girmemeye kararlidir. Kapiya gelen, 6ldiiremeyece-

giniz bir mahalle haseresidir.
[¢ gekerek kap1 kolunu kavrar ve kapiyi agar.

Elinde parlak bir sey tutan bir adama bakmaktadir. En
azindan bir tabanca degil. “Ogrenmek istemiyorum, umu-

rumda degil,” diye diistinr.
“Merhaba, Dr. Johnson...”
“Tesekkiirler, dostum ama sana iyi gtinler. Mesguliim.”

Adam; 1.800 dolar, 900 dolar ve altun hakkinda bir seyler

geveler ve Dr. Johnson tekrarlar...
“Tamam. Yine de tesekkiirler. Iyi giinler.”

Kapiy sikica kapaur ve artik neyse ki sans eseri mahvedil-

memis olan 6nceki planina geri donebilir.
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“Bir daha kapiy1 hi¢ agmayacagim. Asla.”

“Gelen kimdi tatlim?” diye sorar kadin, adam ise ortami
yeniden ateslendirmeye baglamadan once kendine bir kez

daha s6z verir.

Baglam Hikdyeyi Cerceveler

Etkileme girisiminin reddi diin 6ngoriilebilirdi. Yarin da

oyle olacak.

Bu, Dr. Johnson'in hicbir sartta kapiyr agmayacagy, bir sey
satin almayacagi ya da yerel bir konu i¢in bagista bulunma-

yacagt anlamina mi geliyor?

Tabii ki yle degil. Baglam her zaman degisir. Yine de
genel olarak kapi ziline karsi olusan tepki, bashi basina ¢ok

anlamli.
Kapiy1 bir yabanciya agiyor olmak aciy: ikiye katlar.
Gelen kisinin gevezeligini dinlemek aciy1 dorde katlar.

Birinin durmak bilmeden hareket eden dudaklarin: izler-

ken kibar olmaya ¢alismak aciy1 bese katlar.

Beklenmedik kap: ziliyle ilintili ¢ok az hog ani1 vardir. Du-
rumlarin yiizde 95’i stkinu vericidir ve dolandirilmak ya da
bir sey talep edilmesi ve bu deneyimden hig zevk alinmamasi

gibi anilarla éraladir.
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Tepki. Bu, secim o6zgiirliigiinii kaybetmeyi ve manipiile

edilmeyi istememeye dair i¢giidiisel bir tepkidir.

Sizle birlikte bu spesifik tepkiyi ya da benzer bir seyi as-

maya yonelik stratejiyi tartisarak bir saat harcayabiliriz.

Bunun yerine, ben size iki dakikalik bir hikiye anlatacagim

ve siz de bir saatlik strateji dersinden kurtulmus olacaksiniz.

Tepki Balonunu Patlatmak

Cocukken dedem ve biiyiikannem gibi ben de Yedinci
Giin Adventisti” oldum. Yazlari dedemlerle seyahat ederdim.
Tatile ¢itkmadan 6nce, bana verdikleri 100 dolarla 80 sayfalik
Steps to Christ kitabindan 100 kopya satin almaya kilise ofi-

sine gonderilirdim.

Bu kitabr 12 yagima kadar birkag¢ kez okudum. Hig kap1
calmadik ama ‘Kitabi farkli yollarla yaydik’. Yapmaktan gu-
rur duydugumuz bir seydi ve bu kiiciik kitabi hediye olarak
verme jestinin kibarca kabul edilecegini ve bazen bir sohbet
acacagini biliyorduk. Benzin istasyonu gorevlileri ve kamp-

larin ofis personeli gittigimiz yerlerdeki tipik alicilarimizdi.

Cunki karsiliginda hicbir sey istemiyordum, buna ko-
nusma da dahil. Béylece insanlara bir sey vermek ¢ok kolay

bir hal aldi; eger onlar sohbet etmek isterse, bunu mutlu-

Haftanin yedinci giinii olan Cumartesi’yi ibadet giinii olarak kabul eden Protestan mez-
hebi. (¢.n.)
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lukla yapiyordum, o giinden bugiine yapugim gibi. Bu, 12
yastmdan 25 yasima kadar siirdii. Konugmalar azdi. “Te-
sekkiir ederim,” en stk duyulan seydi ve biiyiik ¢cogunlukla
soylenenler bu kadarla kaliyordu. Genellikle diger Hristiyan
mezhepleri mensuplari tarafindan ve ¢ok az sayida ret cevabi

aldim. Bunlar bitytik sorun degildi. Onlar i¢in tizgiin olmam

Birine gidip ondan herhangi bir sey isteme kavrami can
sikictydi. Ama birine bir sey vermek keyifli ve olduke¢a can-
landiriciydi.

Bir kisiye bir kitap verip sadece “Tesekkiirler ve iyi giin-

ler,” dediginizde ¢ok az tepki gozlemlemissinizdir.

Eger herhangi bir durumda belirli bir tepkiyle miicade-
le etmek zorundaysaniz, tepki gosteren kisiye maddi degeri

olan bir sey vermeyi denemelisiniz.

Degerli bir sey almak, tepkisel hislerin artsini durdurma-

ya yardimect olur.

Kural olarak bir konugsma esnasinda miimkiin oldugunca

erken “Tesekkiir ederim,” demenin bir yolunu bulun.

“Tesekkiir ederim’ ile birlikte “Yanilmisgim’ gibi insanlarin
duymay: sevdigi sozler, onlari rahatlatma egiliminde olan

sozciiklerdir.

Kitap karsiliginda kiliseye 1 dolar bagis isteseydim, benzin

istasyonlarina yaptigim ziyaretlerin ne hile doniisecegini bir
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diisiiniin. Ilk Temas'la ilgili ¢ok farkli seyler hissederek bii-

yimiis olacaktim. Bu, siz ya da herhangi biri icin de gecerli.

Tepki Gereklidir

Tepki insanlart canli tutar.

Genetik kodlamanin 6nemli bir pargasidir. Siz haya-
t1 deneyimledik¢e beyniniz; beden ve biling tarafindan net
ve gliglii bir sekilde duyulacak olan tepki mesajina baglayan

cevresel uyaranlar: bulur.

Zamaniniz, esyalariniz, alaniniz ya da bagka herhangi bir
konuda 6zgiirliigiiniiz tehdit edildigi zaman tepki hisseder-
siniz. Birine karst tepki hissini deneyimlediginizde, istiintize
bask: yapugini hissettiginiz giice karsit koyma ydniinde te-

tiklenirsiniz.

Reaktant cevaplar, beyniniz zaman iginde yeni veri yo-

rumlarini deneyimledike¢e degiskenlik gosterebilir.

Bu arada, madalyonun diger ytiziindeki cevap bir hediye

vermek ya da bir sey icin “Tesekkiir ediyorum,” demektir.

Hediyenin bir kisi icin takdir géren ve degerli olarak algi-
lanan bir sey oldugunu hatirlamak 6nemlidir. Biri size giizel
bir aksam yemegi hediye edebilir ama siz yemek yemeyi sev-
miyorsaniz bu hediyeden heyecan duymazsiniz ve siiphesiz

sizde bir teklif duyma istegini uyandirmaz.
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Tepkiyi anlamak, bagkalarini etkileme konusundaki dii-

stinme seklinizde biiyiik bir kayma yaratir.

Bu kaymalarin en carpici olany, etki i¢in en uygun bagla-
mu1 ayarlamak istemenizdir, yoksa hicbir sey sdyleme imkan:
bulamadan 6nce 6ntiniiz kesilir. Aslinda yanlis baglamda ol-

dugunuz her sefer yasanan budur.

Kevin Hoganlla Kahve dergisinin okurlari, bana yillarca
etkileme hakkinda sorular sordular. Bu spesifik problem be-
nim igin cevaplamasi en zor olan konu. Okuyucularim, bag-

lam1 degistirmek disindaki her ¢oziime agiklar.

En iyi cevap ¢ogu kez baglami degistirmemektir. Etkileyen
kisi her zaman i¢in 6nce baglamy, ikinci olarak da mesaji disii-

niir. Mitkemmel olmak istiyorsaniz, durumlar: bu sirada tasarlayin.

Bu su anlama geliyor; eger ger¢ekten birini etkilemek istiyor-

saniz, gergeveyi dikkatle ve incelikle yaratuginizdan emin olun.

Eger tam anlamuiyla tesadiifi bir diinyada yasiyorsaniz, ba-

sindan beri kendinizi geri plana atmigsiniz demektir.

Eger tanismak istediginiz bir kiz varsa, sizi tanistiracak
ortak bir arkadaginiz olmali. Iyi kurgulanmis yiiz yiize bir

tanistirma, tepkinin ve direncin biiyiik kismini azalur.

“Selam Kayla, bu Kevin. Sana gecen hafta ondan bahset-
mistim. Simdi Kevin, sen bir dakika sessiz ol. Bak, Kayla, bu
adama hazirlikli ol ¢linkii sana tiim sirlarini anlatmayacak.

Afrikadaki ¢ocuklara gelir saglamak i¢in yaptug: hayir isin-
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den bahsetmeyecek. Bir sigrayista yiiksek binalarin tstiine
uctugundan da soz etmeyecek; ah ve bir yazar olarak da iyi is
cikariyor. Ve Kevin, Kayla sadece kasabanin en giizel kizi de-
gil, ayni zamanda K Universitesi’'nden dereceyle mezun oldu.
Beyni de kendi kadar giizeldir. Ve sen de bilmelisin ki onun
da sirlart var. Greg lles, Daniel Suarez, Suzanne Collins,
Doug Kenrick, Geoff Miller gibi yazarlar1 bolca okur. Neyse
simdi benim kagmam gerek. Cocuklar siz gidip benden bir
aksam yemegi yiyin. Kevin, Kayla kirmizi saraba bayilir, su

en pahalilarina. Sonra gérusiiriiz ¢ocuklar.”

Iste bu kadar. Arkadasiniz her ikiniz icin de tanimlama
noktalarina dokundu. Bulugmay: ayarlamak icin her ikiniz-

den de izin ald1.
[ste tepkiyi en iyi bu sekilde bertaraf edersiniz.

Bulusmalar genellikle basta rahatsizdir. Ama birkag¢ bil-
gi parcacigiyla konusma hizla yon almaya baglar. Rahatsizlik
birkag¢ saniyede kaybolur. Olasi tepki artik bagka insanlarin

basina musallattir.

“Ama Kevin, ya kizi restoranda aniden goriiverirsem ve o

an yanimda bizi tanistiracak bir arkadagim olmazsa?”

Garsonu ¢agirin. Ona kizin masasina bir sarap meniisii go-
tiirmesini soyleyin. Garsondan, en iyi sarabi segmeleri icin on-
lara yardimci olmalarini isteyin. Kartvizitinize “Liitfen arkada-
sinla biraz daha kal ve sarabin tadini ¢ikardiktan sonra bana bir

merhaba de,” yazin. Garsondan, kizlara sarabi sizin 1smarladig:-
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niz1 sdylemesini isteyin. Garson kartinizi kiza verip sizin ondan

hoslandiginizi ve onunla tanigmak istediginizi ima edecek.

Kiz 20 dakika i¢inde yaniniza gelip size tesekkiir edecek.
Biiyiik ihtimalle yanindaki kiz arkadastyla birlikte.

“Sana tesekkiir etmek istedim...”
Ayaga kalkin.
“Oturun. Israr ediyorum.” Garsona isaret edin.

Once ilgilenmediginiz kizla konusun. Ona, ilgilendiginiz
kizla baglanuli olan seyler disinda istediginiz her seyi sorun.
Tepki aruk devre disidir. Sonrasinda kizlarin ikisiyle de kar-
silikli g6z temast kurun. Boylece ideal bir durum yakalamis

olursunuz. Tepki yok. Neredeyse hi¢ direng yok.

Kiz etkilenmiyor ise birakin 6yle olsun. Siz onun tanidi-
g1 en klas adamsiniz. Markayi sever ya da sevmez. Eger git-
meleri gereken bir yer varsa, kizdan cep telefonu numarasini
isteyin ve izni olursa yarin belirli bir saatte mesaj atacaginizi
soyleyin. Ona bir defa mesaj atin. Hepsi bu. Bir kez. Kazan,
kaybet ya da berabere kal, oyunu iyi oynadiniz.

Gecmis Tepkiyi Asmamin ya da Ustiinde
Calismanin Yollart

Tepki ve direnci asmak, KA ya da YCK’ye hazirlikli ol-

maktan da geger.
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KA ve YCK’den bagka yerlerde de bahsettim ama bu karsi-
liklar yinelenmeyi gerektiriyor. Dersler, genis bir etki tayfin-

dan gegerek hayatlari degistiriyor.

KA = Kapidaki Ayak

Muhtemelen bu hikiyeyi anlattugimi duymugssunuzdur.

Tepkiyi agmay1 ¢ok giizel tasvir ediyor.

[lk evimi satin aldigimda, ansiklopediler tiir olarak son
giinlerini yastyorlardi. Eve taginali uzun bir stire olmamuigtr ki
bir adam evime gelip soyle dedi. “Mahalleye hos geldiniz Bay
Hogan. Aramiza hos geldiniz demek ve size kii¢iik bir hediye

vermek i¢in ugramistm.”

Elime ti¢ tane kitap tutusturdu. Bir sozliik, bir esanlamlilar
sozliigii ve bir dilbilgisi kitabi. Giildiim. Ancak o zaman 6l-

meden 6nce dilbilgisi 6grenmek istedigimin farkina vardim.
“Dilbilgim korkung.”

Konunun iistiine gitmek yerine, “Siz su zeki matematik ve

fen tiplerindensiniz,” dedi.
Acikeast dogruydu.

Gulimsedim... Doksan dakika i¢inde bir ansiklopedi se-
tine tam 2,000 dolar harcadim. Bu aligveristen bir an bile

pismanlik duymadim.
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Bunun size tanidik geldigini umuyorum ¢iinkii restoran-

daki iki kizla yasanan sahnede olanla ayni sey.

Kapidaki Ayak Cevabi, viicudunuzun geri kalanini cam-
dan igeri sokabilmek icin Firsat Penceresi’'ni sadece birkag
saniye daha uzun acik tutabilmeye —yani bir teklif sunabil-
mek icin bir firsat kazanmaya- yonelik herhangi kiiciik bir

rica... ya da yapabileceginiz herhangi bir seydir.

Kapidaki Ayak Cevabi sunlardan biri olabilir:

* Birine bir hediye vermek.

* Birinden kii¢iik bir ricada bulunmak: “Bir iyilige ihti-

yacim var, 20 saniyen var mi?”

* Gergek olan bir sey icin tesekkiir etmek: “Ben sizin
yeni komsunuzum ve suradaki ¢imleri kestiginiz icin
tesekkiir etmek istedim. Fark ettim ve durup size soy-

lemek istedim.”

* Insanlarin Penceresi’ni, Kapist'ni, Zihni’ni birkag sa-

niye daha acik tutmaya yarayacak her sey.

YCK = Yiize Carpan Kap1

Yiize Carpan Kap1 Cevabi, 100.000 farkli durumda etki-
li olan bagka bir buiyiik yaklagimdr.
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Buradaki strateji neredeyse tam tersidir. Burada once
imkénsiz1 istersiniz, sonra olduk¢a hizli bir sekilde geri ce-

kilip aslinda 6nermek istediginiz seyi giindeme getirirsiniz.
Unlii iniversite calismalarinda sdyle bir 6rnek var:

“Merhaba John, Cocuk Suglulari Rehabilite Merkezi’yle ¢a-
listyorum ve senin cezaevine gelip mahktimlara yemek pisirme-

yi 6gretmek igin iki ya da ti¢ giiniinii bagislamani istiyoruz.”

Bunu sdyledikten sonra biraz bekleyip yaklasik bes saniye
icinde 1stirabr dindiriyorsunuz. “Ya da bu senin i¢in uygun

degilse bugiin senden 10 dolarlik bir bagis alabilir miyiz?”

Yiize Carpan Kap1 Cevabi, tepkiyle birlikte ¢alisan psi-
kolojik bir yaklagimdir.

Kapinin yiiziine kapanmast olduk¢a nadirdir, bazen bu
sonuca yaklagilsa bile. Ama Giiliing Talebin, Makul Talebe
doniigmesinin yaratugt baski sonrast rahatlik her sekilde ol-

dukga etkili bir seydir.
Ve bunlarin hepsi tepkiye cevaben yapilan seylerdir.

Tepkiyi yok etmek ya da azaltmak, bagkalarini etkilemek
icin kesinlikle gereklidir. Hep degil ama c¢ogunlukla tepki
azaltma stratejileri, yiiz yiize bir deneyim gerceklesmesinden

cok daha dnce olusur.

Bunu dogru bir sekilde yapabilmeniz i¢in asagida size ol-

dukea etkili 22 yol veriyorum.
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Gelismis Istihbarat Listesi

Tepkiyi onlemek i¢in yapabileceginiz yirmi iki sey:

1.

Yiziik, saat, biiytik bir 6dil kazandiginizi ya da po-
litik tercihlerinizi gosteren rozet tarzi statii sembolii

objeleri ¢ikarin.

Bir masada yalniz baginiza oturacaksaniz daima en ar-
kadaki bir masay1 secin. Sandalyeniz disar1 doniik ve
karsinizda oturacaklar yalnizca size bakiyor konumda
olsun. Restoranda olabilecek herhangi kotii bir sey yii-
ziinden dogacak gorsel bir rekabete ihtiyaciniz yok. $a-
yet bagka yone bakiyor ve kirilan tabaklar goriiyor, kotii
davraniglar gozlemliyor ya da her tiirlii bagka uyariciy:

deneyimliyorlarsa, bu hayir cevabint tetikleyecektir.

Her bulugsmaya bes-on bes dakika arasi erken gidin.
Garsonunuzun ismini dgrenin ki ona ismiyle seslene-
bilin. Bu, insanlar {istiinde her zaman etkilidir. Tuva-
letin yerini ogrenin. Eger siz etkileyen tarafsaniz ve
diger kisi ge¢ kaldiysa ve bu sizin ilk randevunuzsa,
bunu o giin sormak istediginiz sorular1 gozden gegir-

mek i¢in bir firsat olarak degerlendirin.

Her zaman insanlari ya da organizasyonlart dnceden
aragtrin. Daha avantajli bir durum yaratmayacaksa ki

boyle bir sey ¢cok nadirdir, liitfen bunu onlara soyle-
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meyin. Eger Facebook sayfalarinda Big Bang Theory'yi
sevdikleri yaziyorsa, izledikleri bir televizyon progra-
mindan bahsederlerken, “Ben Big Bang Theory'yi se-
viyorum. Leonard ve Sheldon beni ¢ok giildiiriiyor,”
diyebilirsiniz. Boylece avantaji ele gecirmis olursu-
nuz. Eger Carrie Underwood’u seviyorlarsa, Carrie
Underwood’un bir sonraki projesinin ne oldugunu
ogrenin. Eger ortada 10.000 dolarlik bir anlagma var-
sa, toplant yapacaginiz kisiye sevdigi sarkicinin kon-
serine iki bilet verdiginizde neler olacagini hayal ede-

biliyor musunuz?

Twitter’a yazdiklarini kontrol edin ve neler konustuk-
larini, nelerden sikayet ettiklerini 6grenin. Eger bu
bilgilere ulasirsaniz, uyumu saglamak ¢ok daha kolay-
lasacakur. Sosyal medyaya bakarken birinin favori ki-
taplarini 8grenebilirsiniz. Bunlardan birinin imzali bir
kopyasini satin alabilirsiniz. Biiyiik bir anlagsma i¢in

elli dolar harcamak, hi¢ de fazla bir tutar degil.

LinkedIn’e bakip nerede okudugunu o6grenin. Eger
okullar arasinda bir baglanti varsa, 6rnegin belki sizin
futbol takiminiz onlarinkiyle oynayip kaybetti, bun-
dan giizel bir hikéye ¢ikar.

Dik durun ve ilk hareket karsinizdaki kisiden gelene
kadar isin icine ayartmay1 karisurmayin. Pecetelerine
uzandiklar1 anda, onlarin pegeteyle ne yapugiyla ilgi-

lenmeden siz de kendinizinkini alip kucaginiza koyun.
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Orta uzunlukta ya da uzun hikayeler anlatmak ve-
yahut diger insanlarin gozlerini karartan biyografik
bilgileri siralamak yerine, daha ziyade soru sormaya

odaklanin.

“Basarisiz olan bircok insan varken sen isinde nasil bu
kadar basarili oldun?” ya da “Pazarlamada bu giinler-

de ise yarayan bir sey var mi1?” gibi sorular sorun.

Farkl: fiziksel ozellikleriniz varsa, 6rnegin ytiziiniizde-
ki bir dogum lekesi gibi, karsinizdaki kisinin bir stire
sonra belirli araliklarla buna bakugini fark edeceksiniz.
Tam o anlardan birinde “30 yildir beni ¢ileden ¢ika-
riyor. Bir giin aynaya bakip kendi kendime dedim ki,
‘Artik bu isin icabina bakmam gerek,” gibi bir sey sdy-
leyin. Kisisel 6zelliklerinizle ilgili sinirli olmadiginiz bi-
linsin. Korkmuyorsunuz. Kusur ve zayifliklar: vurgula-
mak tepkiyi yok eder. Gozlerini dikmelerinden dolay:
duygularinizi incitme ihtimalleri yok oldu. Artk ko-

nusmak istediginiz sey hakkinda konusabilirsiniz.

Kilttirel farkliliklardan  konusmaktan korkmayin.
Cogu insan kiiltiir ve irktan bahsetmekten kacindig:
i¢in etkiyi mahveder, hem de ayni konularda keskin

sorular soranlardan daha fazla.

Karsinizdaki insandan daha iyi giyinmeyin. Onlarin
nasil giyinecegini diistiniiyorsaniz dyle giyinin. Bu du-

rumu en giizel ydnetme sekli davette gizlidir. Mesela
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onlart bir is toplantisina davet ettiginizi diigiinelim.
“Kravat takmazsaniz, ben de takmam.” Insanlarin ti-
sortle geldigi bir yere ceket ve kravatla gitmek istemez-
siniz. Tam bir uyusmazlik icindeyseniz —kiz sevimli bir
kot pantolon ve pariluli bir tisort giyiyor, sizse takim
elbiselisiniz— bunu 6nce siz giindeme getirip giiliin,
ceketle kravat ¢ikarin ve gomleginizin kollarini kivi-

rin. Ve bir sise sarap siparis edin.

Saglik sorunlarinizdan ve viicut islevlerinizden konus-
maktan ka¢inin. Keyfiniz yoksa bunu soyleyin ve ko-
nuyu orda birakin. Degerinizin bir de zayiflik algisiyla

azaltilmasini istemezsiniz.

Asla fikra anlatmayin. Neredeyse tamami olumsuzluk
dogurur ve ¢ok az iyi yonii vardir. Siz onun espri ve
yorumlarina giiliin ama yapan taraf siz oldugunuzda o

sizinkilere zorlukla giilecektir.

Kaba dilin kullanim: zordur ¢iinkii ¢ogu insan kili-
sede kullanimina izin verilmeyen en az bir kelimeyi
mutlaka sdyler. Bunlari tutturmamaya dikkat edin
cinkii karsinizdakiler sizi oldugunuzdan daha asagida
gorecektir. Kimsenin Tanris’'nin adint bos yere agzi-

niza almayin.

Tamamen gerekli olmadike¢a baska bir insanin ismini
kullanmayin. “Madonna’yla tanistim,” diyebilirsiniz.

Ama diger durumlarda kisilerden, is unvani ya da
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baska bir tanimlamayla bahsedin. Rakibinizin ismini
onlarin kafasina zorla sokmaniza ya da gizlilik ihlali

yaptyormugsunuz izlenimi vermenize gerek yok.

Karsinizdaki kisi, birini elestirirken —“Patronum tam
bir pislik,” gibi — onlarin duygularini hemen kabul et-
mek yerine, empati gostererek patronu hakkinda daha
fazla bilgi edinmekten ¢ekinmeyin. Basiniza gelmesi
hélinde boyle bir davranisin sizi 6fkelendirecegini soy-
leyebilirsiniz. “Bill’'i tanimiyorum ve onu bu soyledi-
gini yaparken gérmedim ama eger gorseydim emin ol

bu beni ¢ok sinirlendirirdi.”

Servis elemanlarina, konuklara ve diger calisanlara
karst her tiir kaba davranistan kacinin. Oncelikle boy-
le bir sey gerekli degil. Bu insanlar iyi bir sebep i¢in
oradalar. Ayrica bos yere dikkat ¢cekmelerine de gerek

yok. Sizin randevunuzdan daha 6nemli degiller.

Karsinizdakilerin sizinle kurdugu iletisime benzer ile-
tisim kurun. Eger size sesli mesaj birakularsa, siz metin
mesaji yazmayin. Telefon agin. Onlarin yazili selam ve
vedalagmalarinin aynisini yazin. “Selam, Kevin.” “Se-

lam, Bill.” “Iyi giinler, Kevin!”, “1yi giinler, Bill!”

Ses tonunuz konuya gore degisecek sekilde ve miim-
kiinse alcak sesle konusun. Eger bir telefon goriismesi
yapmaniz gerekiyorsa ¢ok sessiz konusun ama once-

sinde birlikte oldugunuz kisilere telefonu cevaplamak
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i¢in ne gibi 6nemli bir sebep oldugunu agiklayin ya da

telefonunuzu kapali tutun.

Temel viicut dili nasil olmali? Omzunuzun istiinde ya
da belinizin altinda kalan hicbir seye dokunmayin. El-
lerinizi viicudunuza yakin tutun. Oradan oraya salla-

diginiz kollarinizla sarap sisesini tistiintize devirmeyin.

Sonrast nasil olacak? Aksam yemeginde ya da toplan-
tida, bu kisilere daha sonra nasil doniis yapacaginizi
net bir sekilde belirtin. “Yarin saat dortte seni ararim
ve detaylar1 konuguruz.” Ve ertesi giin bu sdylediginizi

mutlaka yapin.
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Zamanlama Bilimi

< vet’ cevabi almak igin birine bir seyi ne zaman sor-
dugunuz, nas:/ sordugunuzdan ve ze sordugunuz-

dan daha 6nemlidir.

Haftanin hangi giiniinde sordugunuz tahmin edebilecegi-

nizden ¢ok daha 6nemlidir.
Giiniin hangi saati sordugunuz kritikeir.

Ayin hangi giinii oldugu diinyanin en biiyiik farkini yara-
tabilir mi? Dogrusu, burada anlagilmasi ¢cok 6nem arz eden

birka¢ periyodik dongii var.

Bir seyin ne zaman sorulacaginin ¢ok da kolay oldugunu
iddia etmeyelim. Ciinkii degil ya da en azindan bugiine kadar

Oyle olmadi. Simdi bunu sizin net olarak anlayacaginiz sekilde
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aciklayayim, boylece bulmacanin etki perdesinin arkasina sak-
lanmuis biiyiik parcalarindan birini, bir daha asla kaybetmeyin.

Birkag yil reklam satigt yapuum. Zaman gectik¢e reklam
satan insanlari yonetmeye basladim. Ben ya da yonettigim
kisilerden biri olsun; reklam satis1 yapanlar icin bir giin na-
sil gegiyordu? Her birimiz, miimkiinse Cuma ve Cumarte-
si giinlerine ¢ok az olmak tizere, Pazartesiden Persembe’ye
her giin genellikle 8-12 adet arasi randevu koyuyorduk. Sats
temsilcileri i¢in haftada 55 saatlik bir ¢alisma standarttir.

Takip eden birkag y1l boyunca hayir kurumlari icin bagss top-
lama isi yapum. Randevu alip is sahiplerinden ve yoneticilerden
sponsorluk ve bagis istiyordum. Giinde 10 kadar toplantim olu-
yordu. Bu deneyimlerin i¢inde tele pazarlama saus midirlagi
ve biiytik ulusal bir vakif icin bagis yoneticiligi de vardi.

Ben her zaman deneyimlerimin bana 6zel oldugunu ve
baska insanlarin tecriibeleriyle benzer olamayacagini kabul
ettim. Cogu insan benzer goriiglere inanir. Tecriibelerinin
benzersiz oldugu fikri insanlara kendini rahat hissettirir.

Bir kisinin deneyimi, deneyler kurgulamak ve bu kisinin
deneyiminden neler 6grenildigini test etmek icin aragtirma
yapmaya genellikle yeter. Bagka bir deyisle, Kevin Hogan'in de-
neyimi, farkli insanlarin d4hil oldugu diger durumlar icin ge-
nellestirilebilir mi? Bunu, deneyimlerimi bagis ve satis ekipleri-
ni yonettigim sirketlere tasiyana kadar ger¢ekten bilmiyordum.

Not tutmay 4deta bir ibadet gibi gérdiigiim binlerce go-

riisme sayesinde bazi ilging seyler agiga ¢ikardim.
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Ne zaman oldugu, nasil oldugundan daha inemlidir.

Reklam satarken benimle ya da kullandigim sunumla go-
riiniiste higbir ilgisi olmayan iki egilim ortaya cikei. (Is sa-
hipleri ve yodneticilerle yapilan toplanular, Pazartesi-Cuma

ginleri arasinda oluyordu.)

Haftalik reklamlarimin neredeyse yarisina yakin bir kis-
mini Pazartesi giinii satugimi fark ettim. Buna ek olarak en
yiiksek ytizdelere de Pazartesi giinii alinmis randevularda ula-
styordum. On yil kadar 6nce sormus olsaniz sonuglart da tam
olarak hatirlayabilirdim. Yiizde 40 diyelim. Insanlart egitir-
ken saticilarin is sahiplerini miimkiin oldugunca haftanin ilk
ginlerinde ziyaret etmelerini saglamak icin elimden geleni
yaptum. Her hafta bagt miimkiinse 10-12 saat ¢alistum. Hem

bagis toplamada hem de satigta alinan sonuglar benzerdi.

Bes yildan fazla bir siire boyunca en ¢ok satist sabah go-
riismelerinde yapum. Ogle yemeginden hemen &nceki top-
lantilar pek etkili olmama egilimindeydi. Ogleden sonra saat
14:00 randevularim olaganiistii ge¢iyordu ve bundan sonra-
kilerde, giinlitk dagilim icinde kiiciik bir kisim satabiliyor-
dum. Ajandamin giiniin ilk saatlerinde yogun yildiz isaret-
leriyle dolu, giiniin geri kalan saatlerinde ise nispeten bos
oldugunu hila hatrliyorum. Ve 6gleden sonra saat 16:00,

17:00 ve 18:00 randevulari tam bir umutsuzluktu.

Bir ¢agri merkezinde yonetici olarak calisirken ticari sir-

ketlerin satsglarindan ve kir amaci giitmeyen bagislardan
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olusan onlarca, binlerce aramanin hassas kayitlarini tutuyor-
duk. Calisugim kuruluslardan bazilari igin ¢alisma saatleri
15:00-21:00 arasi, bazilari i¢cin de 16:00-21:00 arastydi. Ve

her durumda ev sahiplerini arryorduk.

Ev sahibinin dikkatini dagitacak daha az etken olacagin-
dan 6gleden sonra goriismelerinin daha iyi gegecegini diisii-
nityorduk. Aksam yemeginden sonrakilerin ise en kotiileri
olacagini tahmin ediyorduk. Ciinkii kupon kitap satmak icin
uygun bir zaman degildi. Insanlara devre miilk satis1 yapmak

ya da onlardan bagss istemek icin de uygun degildi.
Aslinda tiim durumlarda zersi gercek oldu.

Eldeki bu veriler dizisine baktigimizda hep ayni seyi bul-
duk. 15:00-17:00 saatleri aras: ytizde olarak nispeten kotiiy-
dti. Bu, aramay: kimin yapugindan gercekten bagimsiz bir
durumdu. Ben, en iyi temsilcim ya da sokaktan ¢evirerek
ise aldigimiz bir kisi olsun, fark yaratmiyordu. Aksam ye-
megi saati olan 17:30-18:30 arasi sonuglar genellikle iyiydi
ve gecenin geri kalaninda muhtesem is ¢ikariyorduk. 18:30-
21:00 arasindaki iki bucuk saatlik telefon aramalarindan
gecenin ilk yarisina gore kisi basina 2:1 oraninda daha fazla

para kazandik.

Ister hayir isi, ister satis ya da devre miilk etkinligi icin

olsun tele pazarlamada istatistiksel kayit her seydir.

Bir seferinde haurliyorum da Noel zamaniydi. Hi¢ de

stirpriz olmayacak vasatlikta bir 6gleden sonra gegirmistik.
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Aksam yemegi saatinde gelmelerini bekledigimiz mekan sa-
hipleri, o 6zel giinde kutlu bir sekilde ge¢ kaldilar ve 19:30
civarinda geldiklerinde ellerimiz, sanki merkez bankasinda

basmusiz gibi goriinen satis figleriyle doluydu.
Bu tuhaf sonuglarin agiklamasini hi¢ yapamadim.

Saat 19:00-21:00 arasinda, telefona daha ¢ok cevap ve-
rilen 15:00-17:30 saatleri arasinda oldugundan iki ya da ti¢
kat daha fazla satig yapilacagi bana hi¢ mantkli gelmiyordu.
Kendi telefon satiglarimi yapugim ya da egitim verdigim yil-

lar boyunca durum béyleydi.

Bir 6ngoriiniin pargalarini bir araya getirip cevaplart bul-

mam olduk¢a zamanimi ald:.

Arada fark olmaksizin kir amaci glitmeyen ve agresif bir
sekilde kir amaci giiden kuruluglar genelinde, satis ve bags
faaliyetlerinde; reklam, kupon kitap ya da devre miilk satisla-
rinda Pazartesi ve Sali giinlerinde kisi basina en yiiksek sati-
sin gerceklestigi evrensel bir gercekti. Carsamba ve Persembe
giinleri vakit kaybindan bagka bir sey degildi. Cuma geceleri

bagis ya da kir amagcli tele pazarlama i¢cin miikemmeldi.

Sabah erken saatler, 6glene dogru saatlere gore ¢cok daha
tistiindii. Ogle yemegi sonrast genellikle oldukga iyi ama ak-
samisti saatleri yliz ytize goriismelerde vasatt (yukarida be-

lirtildigi tizere aynisi telefon goriismeleri icin de gegerliydi).
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Zamani Onemli Kilan U¢ Faktor

Her gegen yi1l evet cevabini almadaki becerilerim ciddi oran-
da artt. Sabah erken saatte yapugim arka arkaya bes ya da alu
basarili goriismeden sonra biitiin giin evet cevabint duyacagimi
distindiigiim pek ¢ok giin oldugunu haurliyorum. Bu tahmi-
nim genellikle son ti¢ ya da alt goriisme yiiziinden tutmuyor-

du. Ama ¢ogu kez ilk bes ya da alt gériismede muhtesemdim.

Aruk 6gleden sonralarinin verimli olduguna inanmiyorum.

Oniine Béyle Bir Sey Cikugi Zaman Evet

Cevabini Duyamayacaksin

Yasamuinizi satig yaparak idame ettirmediginizi varsayryorum

ve bu konuyu size farkli bir baglam kullanarak anlatacagim.
Oz-diizenleme, otokontrol gibi bir seydir.

Otokontrol, Benliginizin ne yapugini kontrol etme yete-
negidir. Ne diistindigiiniiz ya da ne hissettiginizle ilgisi yok-
tur ama sizin ve baskalarinin OZ’iiniiziin ne yaptigini gérme-
siyle ilgilidir.

Bir olayin hararetine kapildiginizda ¢ocuklara bagiriyor

musunuz, bagirmiyor musunuz?

Bir markette kasadan gecirmeyi unuttugunuz bir seyleri

caliyor musunuz, ¢calmiyor musunuz?
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Sabah kalkip giiniin en 6nemli projesinin basina geciyor

musunuz, gegmiyor musunuz?

Gocugunuza zorbalik yapan ¢ocuga vuruyor musunuz yok-

sa ailesini, polisi ya da okul miidiiriinii mi ¢agiriyorsunuz?

Yapmamaniz gerektigi zamanlarda ¢ikolatali kurabiyeleri
yiyor musunuz, yemiyor musunuz?

Evdeki iglerle ilgileniyor musunuz yoksa isler éylece du-
rup bagka bir giinti mii bekliyorlar?

[nsanlar, davraniglarint diizenleyip kontrol ederken farkl:
basar1 diizeylerine sahiptir. Herkes icinden, diirtiisel eyleme
yonelme odaklidir. Oz-diizenleme, bastirilmis duygular iten
tepkiyi canli tutan benzindir.

Siz ve ben giine genellikle, neredeyse bir depo dolusu Oz-
Diizenleme ‘Birimiyle’ (ODB) baglariz. Baz1 kisiler, bu bi-
rimleri giin i¢cinde oldukga hizli harcar ve giiniin geri kalan
biiyiik cogunlugunu, tiirlii sekillerde yaramazlik eden diirtii-
lere teslim olarak gegirir. Diger insanlar 6z-diizenleme icin
gidilecek yol basina benzin miktarini daha verimli kullanir ve

giniin ilerleyen saatlerine kadar kaynaklari yeter.

Oz-diizenleme birgok insan igin hemen her giin tiikene-
cektir. Pratikte durum sdyledir; bu insanlar bagkalar1 pahasi-
na hayatlarinin bir alaninda 6z diizenleme yapma egilimine
girer. Biraz sonra neden boyle bir sey oldugunu géreceksiniz.

ODB, sizin ve benim davraniglarimizi kontrol etmemize

izin verir, biz de arzularimiza odaklanip onlari elde ederiz. Oz-
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diizenleme, etkileme agisindan ¢ok 6nemlidir ¢iinkii giinlitk
birimlerinizi bitirdiginiz zaman, muhtemelen yalnizca en tah-
rik edici diirtiisel davraniglarinizi yapmaya itilirsiniz. Eger etki-
leyen tarafsaniz, diger insanlarin Oz-Diizenleme Birimlerinin
yiiksek olmasini istersiniz. Boylece, size karst olan tepkilerini

kontrol edebilirler ve size bir evet cevabi alabilme sansi verirler.

Giinliik birimlerini bitirmis kisilerle konusmak, serseri
mayinlarla konusmak gibidir. Isin i¢ine hoppalik girdi mi,
evet cevabint duyma ihtimali yoktur. Simdi daha iyi anla-

yacaksiniz.
Kendimizi her kontrol etme girisimimizde ODB yakartz.

Her giin emrinizde ancak bu kadar otokontrol vardir. Bazen
iki davranigin birinde ODB’nin birazin1 geri kazanabilirsiniz ama

Oz-diizenleme tamamen tiikendiginde bunlara giivenmeyin.

Belki 100 ODB ile Uyaniyorsunuz

Bu sabah ¢ocuklariniz normal ¢ocuklar gibi davraniyor ve
onlari 6ldiirmek yerine 6fkenize hakim olup onlarin yagama-
sina izin veriyorsunuz. Bu size, bes Oz-Diizenleme Birimine

mal olur. Kendinize hikim oldunuz. 95’e indiniz.

Esiniz ¢ok aptalca bir sey sdyledi, siz de bu cinsin gegici
zeka geriligi ve sosyal beceri diistikliigiine isaret etmemeyi
sectiniz. Bu yedi ODB gotiirdii. Neden? Ciinkii 21 yas tistii
birini alttan almak, 13 yas alu birini alttan almaktan ¢ok

daha fazla kisitlama yapar. Kirk yasindaki birinden daha faz-
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lasint beklersiniz. Beklentiniz daha fazlayken onlara soylen-
memeyi basarmak daha fazla kisitlamaya sebep olur.

Artik ise gitme vakti neredeyse geldi ve ODB’niz 88’ indi.
On iki eksik ve daha kapidan ¢ikmadiniz bile. Oz-Denetim
Birimleri oldukga hizli harcanir.

Son zamanlarda kendini gelistirme kitaplari okudugu-
nuzu ve ger¢ekten hayatinizda bir seyleri degistirmek iste-
diginizi diistintin. Bir¢ok yeni hedefiniz ve hatta bir zaman
planlayiciniz bile var.

Gercek Bir Kisisel Gelisim Destegini
Nerede Bulursunuz?

Ne yazik ki insanlar basarisiz olmalarinin sayisiz nedenini
bilmiyorlar ve ‘kisisel gelisim’ kitaplar1 genellikle her seyi ¢cok
kolaymis gibi yansitiyor. Aslinda insanlar kitaplardaki rege-
telere bire bir uyabilirler ve sonug olarak genellikle tiim bu
cabalarinin karsiliginda kesinlikle olumlu bir sey olmaz. Ve
bu durum uzun vadede dogrudur.

Hayat su ankinden ¢ok daha iyi o/abilir ama ancak gegerli
olanin ger¢ekten ne oldugunu anlayabilirseniz.

ODB kavrami basari ve basarisizlik acisindan cok 6nem-
lidir. Bagarili olan ¢ogu insan neden ‘sansl’ olduklarina dair
sadece bir ipucuna sahiptir. Ya da daha kotiisti, basarinin
nedenlerini yanlis yorumlarlar ve siz onlari kendinize 6rnek
aldiginizda ise hicbir ise yaramaz...
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... 88 birime kadar diismiistiiniiz.

Iyi bir gece uykusu, sizi yarin 100’e yakin bir noktaya geri dn-
diirecek ama kendinize her hikim olma ¢abanizda ya da davrani-
sintz1 kontrol etme girisiminde bugiiniin ODBsini tiiketirsiniz.

Ginlitk kaynaginizi kullandiginizda, tiikkenirsiniz.
88 birim ne kadar hizli ya da yavas titkenir? Ve sonra ne olur?

Arabayla ise gitmek: Birisi 6niiniize kirar. Sofére bagirirsi-
niz (Oz-Diizenleme yok) ve bu yiizden hig birim harcanmaz.

Faturay: ‘kétii davranig’ 6der!

Ve bes dakika sonra ayni sey yine olur ama bu sefer of-
kelenmemeyi secersiniz. Korna ¢almaz ve bagirmazsiniz. Ve

dort birim harcarsiniz.

84 Birim. Tatli ¢oreklere bakip birkag tane alirsiniz. (Hig

birim harcanmaz.)

Bunlari yiyebilirsiniz. Eger bunu yaparsaniz hic ODB

harcamazsiniz.

Daha saglikli olmaya karar verip ¢orekleri yemezsiniz.
Onlar1 aksam ¢ocuklara vermek i¢in saklayacaksiniz. Bu

kontroliiniiz size alt1 birime mal olur.

78 Birim. Artk ofise vardiniz ve igeri girmeden 6nce ¢o-
rekleri ¢ope firlattiniz (bes birim daha).

Eger ¢oreklerden birini yeseydiniz, beyninize ve viicudunuza
ODBleri geri yiiklemis olacaktintz. Bir ¢orek belki de size dort
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ila yedi birim arast satin alacakti. Aslinda seker, Oz-Diizenlemeyi
artran az sayidaki seyden biridir. Bu karariniz size ¢cok degerli

birimlerinize mal oldu ama damarlarinizi korumus oldunuz.

73 Birim. Masaniza gittiginizde, birini isten ¢ikarmanizi

soyleyen bir not buldunuz. (Hig birim harcanmadi.)
Bu kisiyi isten ¢ikardiniz. (Hig birim harcanmadi.)

Kendinizi kontrol edip yaustrdiniz... Size bu kovma isini
yaptiran ve bu talebi yiliziinden kendisinden okkali bir yum-
ruk patlatacak kadar tiksindiginiz patronunuza bagirmamay:
sectiniz. (10 ODB harcand:.)

63 Birim. Bugiin miisteriler stirekli sikdyet etmek icin
artyor ve siz 6glene kadar namlunun ucunda serinkanli ka-
liyorsunuz. Séylediklerinizi, 6fkenizi, tutumunuzu kontrol
ediyorsunuz ve bunu higbir noktada kaybetmiyorsunuz. Dii-
stincelerinizi, beyninizin i¢inde ve agzinizdan uzak tutuyor-

sunuz (19 birim buharlasiverdi).

Ogle yemegi vakti geliyor ve herkes karsidaki hos restora-
na dogru yola koyuluyor. Is arkadaslariniz ickilerinin tadini
cikarirken siz bugiin dilinize hakim olabilmek ve kontrolii
elden birakmamak i¢in alkolii reddediyorsunuz. Alkol engel-
lemeyi azaltr. Fevkalade lezzetli yemek segenekleri goriiyor-
sunuz, hepsini reddediyorsunuz, salata ve buzlu ¢ayda karar
kiltyorsunuz (14 birim kullanildi.) Hig glikoz alinmamasi,
hemen hemen hi¢ ODB tazelenmemesi anlamina gelir. Di-

yetin faydalart hig siiphesiz ODB biriktirmeye yaramiyor.
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30 Birim. Calisma arkadaslariniz erdemli tercihleriniz
yuziinden sizinle dalga geciyor, sizse karsilik vermemeyi segi-

yorsunuz (dért birim harcandi.)

26 Birim. Ise doniiyorsunuz ve masanizdaki mektubu
actyorsunuz. Milli Gelir Idaresi’nin denetleme icin sizi segti-

gini goriiyorsunuz (sifir birim harcand.)

Yanlis bir sey yapmadiniz ama sa¢ma sapan bir nedenden
dolay: sizden fazladan 30,000 dolar vergi istiyorlar (hala sifir
birim harcandi). Sinirleniyorsunuz (hala sifir birim harcan-
d1). Mektubu ve diger zarflarin hepsini duvara firlatiyorsunuz
(hala sifir birim harcandi). Bu siiregelen adaletsizlik karsisin-
da 6fkeniz artiyor, onlari arayip agziniza geleni séylememeyi

tercih ediyorsunuz (12 birim harcands).

14 Birim. Masanin ¢ekmecesini agiyorsunuz ve zulada-
ki M&Ms paketlerinden birini kapip silip stipiirtiyorsunuz.
(Sifir birim harcandi ve tstiine bir de depoya iki birimlik

bonus yiiklediniz!)

16 Birim. Calisanlardan biri sizlanarak iceri giriyor ve gii-
niin geri kalaninda izin alip evdeki hasta kocasina bakmaya
gitmesi gerektigini sdyliiyor. Gozlerinizi deviriyorsunuz. Bu-
nun ne kadar gereksiz oldugunu diistiniiyorsunuz ama bunu
ona agiklamamaya (alt birim kullanildi) ve onu yoluna gén-

dermeye karar veriyorsunuz.

10 Birim. Giiniin geri kalani sirket politikas: {istiine agik

ve anlagilir bir miizakereyle geciyor. (Stfir birim kullanildi.)
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Eve déniis olaysiz oluyor.

Tikenmis haldesiniz ve eve vardiginizda insanlar sizden
yemek yapmanizi bekliyor. Onlara kendi yemeklerini ken-
dilerinin hazirlamasini séylemek yerine, bos verip yemek
yapmaya basliyorsunuz. Tek baginiza size birka¢ birim vere-
bilecek biiyiik bir meyve salatasinin oldugu giizel bir aksam

yemegi hazirliyorsunuz ama dogru diizgiin yiyemiyorsunuz

bile (bes birim kullanildi).

5 Birim. Esiniz giiniinii tamamlayip eve doniiyor ve ruh
hali oldukea iyi (sifir birim); onun giint giizel gecerken si-
zinkinin o kadar kotii olmasi sizi ¢ildirtiyor (sifir birim) ama
glintiniizle ilgili sikdyet etmemeyi ya da erkeklerin ne kadar

bos islerle ugrastiklarina isaret etmemeyi tercih ediyorsunuz

(bes birim kullanildi).

ODB Hesaplama...

Herkes aksam yemegine oturur. Cocuklar 6gretmenlerin-
den nasil sikildiklarindan, elbise ve davranislara yonelik yeni

okul kurallarindan biktiklarindan bahsetmeye baslarlar.

Konusmaya bicak gibi dalarsiniz. “Gergek diinyada bu
glinlerinizi yasayabilmek icin dua edeceksiniz. Biiyiitk mari-
fet! Biiyliytin aruk! Simdi ¢enenizi kapatn da su lanet seb-

zeleri uzatin.”

Ortam sessizlesir.
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Bariz bir psikopatsiniz... zihni hasarli... dengesiz... Bu du-
rumda kigisel gelisim ya da benzeri tiirde kitaplara bagvur-
dugunuzda, davranisiniz icin kullanabileceginiz uygun bir
Oz-Diizenleme Birimi yoktur.

Makarnay1 at gibi yiyorsunuz. Sadece lezzetli yiyecekleri
mideye indiriyorsunuz. Kapiy1 ¢arpiyorsunuz. Davranislari-
niz iistiinde higbir kontroliiniiz yok. I¢inizden geleni yapi-
yorsunuz ve bunu yapmak size aslinda ‘i¢iniz temizleniyor-
mus gibi hissettiriyor.

Kimse sizinle konusmak istemiyor ama umurunuzda de-

gil. Siz sadece huzur istiyorsunuz.

Yediginiz yemeklerden bir ya da iki birim kazanabilir-
siniz. Belki.

Bir televizyon programi izlemekten baska hicbir sey yap-
mama fikri ¢ok giiliing. Bu durumda ortada kisisel gelisim
diye bir sey olmaz. Bir i¢ki icip, rahatlayip her seyi tistiintiz-
den atmak istiyorsunuz.

Evden yari zamanlit bir iste ¢calismaya ne demeli?! Kesin-

likle olmaz. Bunu zaten yapuniz.
Yarin pargalari toparlayacaksiniz.

Ama... o zamana kadar her sey patlamis misir ve biradan,
kendini stmartmaktan ibaret. Hig stiphe yok ki patlamis mi-
sir size birkag birim yiikleme yapacak. Bira kisa bir siireligine
size bir birim verebilir ama on bes dakika i¢inde engellemeyi

azaltmastyla bunu kaybedeceksiniz.
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Coziim ne?

Bugiin icin size bir degisikligin ¢ok yardimc1 olacagini
bilmeniz yeterli. Her giin aldiginiz ODB miktar1 kesinlikle
sabit degildir ama benzin deponuzun buytklagini degistir-

menin de pek kolay oldugu séylenemez.

Ayrica ODB iyi uyuyanlara ve Oz-Diizenleme kullanim-
larinda dayaniklilik gelistirenlere ok daha comertge sunulur.
Bugiin 10 ODB harcayan bir sey, bir yil sonra sadece 8 birim
harcayabilir.

Etkileyen kisiler, bagkalarini etkilerken Oz-Diizenleme
Birimlerine sahip olmak zorundadir, aksi takdirde kimseyi

etkileyemezler.

Diger kisi ise etkiye agik olmak i¢in Oz-Diizenleme Bi-

rimlerine sahip olmak zorundadir.

Ama diyelim ki bir giin tiikeniverdiniz. Etkileme yetenegi-
niz kesildi. Sizden herhangi bir sey isteyen birinin, kiiciimse-

nip tartaklanmanin yani sira duyacagt cevap ‘Hayir’ olacakur.

Etkili olmaya ihtiyaciniz varsa, ber giin ilk is olarak size is-
tediginiz gelecegi verecek olan projeler, toplantilar ve kontaklar
istiinde calismaniz gerek. ODB’siz bos bir depoyla uzun siire

miicadele edemezsiniz.

Bununla birlikte tiim bunlar ‘gece insani’ yerine ‘giindiiz
insanr’ olmak zorunda oldugunuz anlamina gelmez. Bir bay-

kus olmanin en biiyiik avantaji, isleri halletme yetenegidir

165



Kevin Hogan

clinkii etrafta size e-posta gonderecek, sizden yardim isteye-
cek, doktora gidecek ya da etkilesime gegilecek kimse yoktur.
Giindiiz olan dikkat dagitict ve rahatsiz edici faktorler olma-

dan isleri bitirme sansi elde edersiniz.

Ozellikle, dikkat dagitici hicbir etkenin olmadigt gece
saat 01:00’de Oz-Diizenleme gereksinimi olmadan calisabi-
lirsiniz. Sizi tizecek, rahatsiz edecek, bolecek ya da trafikte
yolunuzu kesecek kimse yok. Kendinizi kontrol etmek i¢in
ek bir gereksinim olmadiginda islerinizi sifir Oz-Diizenleme

Birimi harcayarak yapabilirsiniz.

Eger gece yapuginiz is yaratici ve eglenceli, biiyiileyici ve

merak uyandiriciysa, hi¢ ODB’ye ihtiyag olmaz.

Yani bir web sitesi yapma ya da yazilim gelistirme isi, eg-
lenmek i¢in olmadigy siirece, en iyi safak s6kmeden 6nce ya

da 6gle yemeginden ¢ok 6nce yapilmalidir!

Yaptigim tiim satis goriismeleri, iki kiginin Oz-Diizenleme
Birimlerinin bir etkilesimiydi. Birini etkileyeceginiz ya da et-
kilemeyeceginiz her durum, her iki taraf i¢in de ODB harcama-

yi gerektiren iki insanin etkilesimidir.

Daha 6nce anlatugim sahnede, yemek masasindaki baya-
n1 etkilemeye ¢alisuginizt diistiniin. Onun birine ¢ok 6fke-

lenmis oldugunu varsayalim.

Oz-Diizenleme Birimleri diigiike olan birini ikna etmeyi
denemeye calismak istemezsiniz. Bu durumda iki fakeor etki-

lesim icindedir.
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1. En iyi 6zinlizii sunmak konusunda kotii bir giintiniiz-

desiniz.

2. Kot giiniinde olan birinin karsisinda oturuyorsunuz ya

da kendisiyle telefonda konusuyorsunuz.

Giun ilerledikge, yapacaginiz sadece birka¢ agiklamayla
Oz-Diizenleme Birimleriniz her saat gittikge azalir. Azaldik-
larinda ya da bittiklerinde, duygusal zekaniz da biter. Hal
boyleyken alacaginiz cevaplar biiyiik siklikla hayir olur!

Biriyle Oz-Diizenleme Birimleri yiiksek oldugu bir za-
manda goriismek istersiniz. Insanlarin sunumunuz, 6neriniz
ve fikriniz Gstiinde goriisiirken ne kadar ¢ok birimleri varsa,

onlardan evet cevabi alma sansiniz o kadar yiiksektir.

Bilim, yillarin satig ve bagis toplama tecriibesiyle eslesir.
Yiizlerce, binlerce takip edilmis telefon konusmasina, bags
toplama sunumlarina ve ytizlerce farkli kisi tarafindan yapil-

mus satts taleplerine ayna tutar.
S S P Y

Soyle diistintiyor olabilirsiniz: “Ama sattigim seyi alma ih-
timallerinin yiiksek olmast icin insanlarla 6z-diizenlemeleri

dusiik oldugunda goriismem daha dogru degil mi?”

Insanlarin 6z-diizenlemeleri diisiik oldugunda, alma ya da

yapma ihtimallerinin yiiksek oldugu baz: seyler vardur.
Diyetlerini bozmaya daha meyillidirler.

Bir sigara yakivermeye daha meyillidirler.
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Ihtiyat1 elden birakmaya daha meyillidirler.

Evet. McDonald’s'a, bara ya da bir gece kuliibiine gitme
ihtimalleri daha yiiksektir. Siipermarkette tam kasadan ge-

cerken bir ¢ikolatali gofret aliverirler.

Ama genellikle, daha ¢ok tepkiseldirler ve bu da sizin harika
{iriin ve hizmetlerinize hayir denmesi demektir. ODB’leri tiitken-

mis bir durumdayken sizi dinlemek istemezler. Dondurma isterler.

Ama bu hil4, neden Pazartesi giiniintin tiim is alanlar
i¢in haftanin agik ara en iyi saus giinii oldugunu agiklamryor.
Neden Cuma giinlerinin -Cuma aksamlar1 yapilan telefon

satslar1 disinda- en koti saus giinii oldugunu agiklamiyor.

Geriye doniik bir bakis, ¢cok fazla miktarda arasurma ve
zihinsel modellemenin yardimiyla buna verecek bir cevabim

olduguna inaniyorum.

Insanlar dénemler tizerinden diisiiniir:

Saatler
Giinler
Haftalar
Aylar
Yillar

On yillar
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Zaman isaretleri dogalar1 geregi hem psikolojik hem gercektir.

Yirmi birinci ylizyillda Amerikada ¢ogu insan Pazartesi’'den
Cuma’ya kadar calisiyor. Hafta sonu tatil yapiyor. Perakende
satigla ugrasmadiklari siirece giinliik yaklasik calisma saatleri

08:00-17:00 arasi.

Pazartesi sabahlar1 haftanin diger giinlerine oranla daha
cok insan oliir. Kedi Garfield gibi insanlar ‘Pazartesilerden
nefret eder’. Pazartesi giinii haftanin herhangi bir giiniine na-
zaran daha ¢ok izin kullanilir.

Diger taraftan bakinca, belki de iki giinlitkk dinlenme-
den sonra insanlarin bedenleri kendini saliyor olabilir. Oz-
Diizenleme Birimleri tekrar 100 birime gelecek sekilde geri
kazanilmis olur. Ben ve ¢ogu insan igin Pazartesi sabahlari,
haftanin geri kalani i¢in Oz-Diizenleme Birimleri sayisinin
en st seviyede oldugu zamanlardur.

Ayni sey, ayin ilk giinii icin de gegerli.

Borsacilar yillardir, ayin son islem giiniiniin kapanisinda
satin alip ayin ilk islem gliniiniin kapanisinda sattiklarinda
uzun vadede ¢ok para kazanilacagini biliyorlar.

Dikkat edilecek konu sudur: Zaman dilimleri ¢cok 6nemli
olmalarinin yaninda, ayni zamanda o kadar kiiltiirel ve mev-
simseldirler ki sattuginiz seye insanlarin nasil tepki vereceklerini

ve ne zaman olumlu cevaplayacaklarini tahmin edebilirsiniz.

Ornegin, eger bir bariniz varsa ve insanlarin ¢ok fazla icki

tiiketmesini istiyorsaniz, insanlarin muhtemelen en ¢ok Oz-
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Diizenleme Birimine sahip oldugu Pazartesi sabahi ve Cuma
ogle yemegi 6ncesi bu hedefinize ulagsma olasiliginiz ¢cok dii-
stik olacaktir. Bu durumda eger bariniz varsa Pazartesi sabahi

actk olmasinin hi¢bir anlam1 yokeur.

Belki Pazartesi sabahi 100 birim ODB ile (varsayimsal
olarak) uyandiniz. Bu durumda, Sali sabahi 95 birim ci-
varinda uyanacaksiniz demektir. Peki ya Carsamba giinti?
Doksan birim. Persembe giinii 80 birim. Cuma 50 birim.
Ve Cuma giinii saat 17:00 civarinda ODB’niz ani bir sigra-
yisla 40 ya da 50 birime KADAR ULASAN bir artis sergi-
ler. Bu rakam ¢ogu giinlerde saat 17:00 civarinda 10 ya da
15’e daha yakindir. Bunun, insanlarin hafta sonu faktériin-
den dolay1 heyecanli ve canli olmalarindan kaynaklandigi-

na inaniyorum.

Tele pazarlamada Cuma geceleri elde ettigimiz satis si¢-
ramast da biiyiik ihtimalle, Oz-Diizenleme Birimleri’ni kisa
bir siirede 40 birim artiran heyecanin bir parcast... ta ki gece
disari ¢ikma vakti gelene ve #im Oz-Diizenleme Birimlerini-

zi harcama izniniz olana kadar.

Insanlari ODB’leri bittiginde mi etkilemek istiyorsunuz?
Belki onlara hayat sigortasi satmak istiyorsunuz. Bir araba?
Bir kdpek? Ya da bir devre miilk?

Tabii ki hayur.
Eger siz ya da satuginiz, tanitimini yaptiginiz veya onerdi-

giniz sey kisinin i¢cgiidiisel olarak direndigi bir sey degilse bu
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oz-diizenlemenin tiikenmesine sebep olur. Ve muhtemelen

siz ODB’si titkenmis bir kisiye bir sey satmak istemezsiniz.

CGalisugim tim sirketler neredeyse ayni deneyimleri yasa-

di. Bundan dolay1 degisim yaratabilme imkanimiz oldu.

Ornegin, telefonla arayan ve arananin her ikisinde de gii-
niin geri kalan1 igin 10 ODB kalmissa, Cuma giiniine top-

lant ayarlamak iyi bir stratejidir.

Ama birinden Cuma giinii ysiz yiize gériisme talep etmek

genellikle mali intihardir.

En iyi randevulariniz, hani su ucunda biiyiik 6diil olan
ya da kaybederseniz biiyiik zarara sebep olacak olanlar, Pa-
zartesi sabahi olmali ama 11:15’te degil. Eger sabah erken
yapamiyorsaniz merminizi Sali sabahina saklayin. Eger bu da
olmazsa Pazartesi 6gleden sonra 14:00’1 deneyin ama daha

ge¢ olmasin. Bir sonraki segenek Carsamba sabahidir.
Neyi tercih ederler?

Cogu insan tercihen stres icinde ve ¢ildirmis bir halde
olmadig1 zamanlarda goriistip randevulagsmayi ya da ¢itkma
teklifi almay1 tercih eder. Kural olarak, insanlarin size evet
demek istedigini kabul edin. Bu varsayim onciil olarak yolu-

na devam edecektir.

Insanlarin iyi seyler yasamasini istiyorsunuz. Onlarin si-

zinle hayatta miithis seyler deneyimlemesini istiyorsunuz.
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Bu nedenle onlara herhangi bir seyi, gercekten rahat bir
durumda olduklarinda, gevsedikleri iyi giinlerinde ve sizinle
gorlistip konusmanin onlara bir fayda sagladigini gordiikleri

bir ruh hélindeyken yapmalisiniz.

Cikma teklif etmek istediginiz kizin teklifinizi nasil algi-

layacagini 6nceden disiintirsiiniiz. Kendinize diiriist olun:

Kendinizi stipermarket kasasindaki gofret gibi mi gori-

yorsunuz?
O zaman ona ¢itkma teklifini gece geg vakitte yapin.
‘Belirsiz’ bir tip misiniz?
Onu haftanin basinda ve giiniin erken saatlerinde yakalayin.

Goriismek istediginiz kisinin kafasinda kim oldugunuzu
anlamak, acikeast teklif ya da 6nerinizde sdyleyeceginiz her-

hangi bir ciimleden ¢ok daha 6nemlidir.

Unutmayin; miidiiriiniizden sabah saat 9:00da izin iste-

yin, size evet diyecek.
Miidiire saat 11:30 ya da 16:00'da sorun, size hayir diyecek.

Bir stipermarketin i¢ diziliminin ardinda yatan ilmi an-
larsaniz, Oz-Diizenleme Birimleri kavramini sonsuza kadar

beyninize kazirsiniz.

Bir markete aligverise giderken eve marul, havug, elma,
yaban mersini, tam tahilli ekmek ve saglikli gidalarla donme-

niz gerektigini bilirsiniz.
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Ve seker, cikolata, dondurma, sekerli icecekler ve atistir-
maliklardan kesinlikle uzak durmaniz gerektiginin bilincin-

desinizdir.

Market yonetimi sizin bu miicadele i¢cinde oldugunuzu

bilir, bu ytizden marketi kar saglayacak sekilde diizenler.

Markete girdiginizde Oz-Diizenleme Birimleriniz nispeten
yiksektir. Gorevinizin her hafta oldugu (ve genellikle basari-
siz oldugu) gibi saglikli seyler yemek oldugunu biliyorsunuz.

Once saglikli gidalarin oldugu boliime gelirsiniz. Yani bu,
hayir demek i¢in hicbir irade giiciine ihtiya¢ duyulmuyor an-
lamina gelir. Hatta bunlar kolay, ‘evet, elbette’ kararlaridir.

Her bir karar sadece birkag ODB harcanmasina sebep olur.

Diikk4nin i¢inde labirentteki fare gibi gezinirken arada

notr kararlarla kargilagirsiniz. Kagit tabak ve bardaklar gibi.

Marketin en ucunda dondurma ve dondurulmus pizzalar
vardir. Bir kez bu tarafa yonlendiginizde sepetinize ¢ikolata,
gofret, kremali kek ve kakaolu dondurma ekleme kararryla

ylzlesirsiniz.

Ozellikle sepetinizi baska bircok iiriinle tika basa doldur-
duysaniz boyle davranmaya daha ¢ok meyilli olursunuz. Se-
petinizdeki y1gin ne kadar yiiksekse kasaya kadar olan yolda
o kadar cok ODB harcadiniz demektir.

Bir saatinizi 75 karar vermek i¢in kullandiniz ve

ODB’leriniz titkendi.
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Bir turta, dondurma ve ¢ikolata kaparsiniz. Sonugta bun-
lar1 hak ettiniz. Higbir sebep icin hayir demeye giiciiniiz yok

artik. Zaten tiim 6demeyi kredi kartinizla yapacaksiniz.

Seker ve yag iceren reyonlara gelmeden 6nce ne kadar ¢ok
karar verirseniz, marketin karlilig: icin o kadar iyidir.

Oz-Diizenleme Birimleri bir kez kullanildi m1, sonrasinda
her sey olur. Temkin elden birakilir. Kendini kontrol biter.

Oz-Diizenleme Birimleri bir kez kullanildi mi1, insanlar
soyle demeye baslar. “Bos ver, umurumda degil. Yorgunum.

Buradan ¢ikip gitmek istiyorum.”

Insanlari, ODB’leri onlari hala ayakta tutuyorken yakalayin.
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en, ge¢miste bir yerlerde birlikte ¢alistigim insanlarla
karsilastigimda, kendisi i¢in “Kevin, seni gérmek ne

glzel!”” denen kisilerdenim.

Hayaunizin geri kalani i¢in istediginiz budur. Bir an gelir de
elinizdeki {irtinti annenize, babaniza, kiz kardesinize ya da yan
komsunuza satamayacaginizi hissederseniz, o zaman hi¢ kim-
seye satmayin. Bunun yerine tiriinlerini sevdiginiz bir firmanin
satis miidiiriine gidip onlarin yeni yildiz satis elemanti olacagini-
z1 soyleyin. Herkes sizden satin almak zorunda degil, her kiz size
evet demek zorunda degil. Cocuklariniz her zaman soziiniizii

dinleyecek diye bir kural yok. Ve son olarak sizin de baskalar:

tarafindan etkilenmeye ihtiyaciniz oldugu zamanlar olacak.

Asagidaki teknikler bazen, baglamindan ayri ele alinan du-
rumlar sebebiyle yapmacik goriinebilecek diyaloglar igeriyor.
Asagidaki ctimleleri okudugunuzda, etkilemek istediginiz in-

sanlarla iletisim kurarken kulaga nasil gelmek istediginize (ya da
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gelmek istemediginize) dair hizli bir fikir edineceksiniz. Sadece
mesajlarin size ne hissettirdigini diistiniin ve digerlerinin sizi na-
sil algilamasini istediginizin farkinda olun. Burada illa dogru ya
da yanlis cevaplar yok ama tanidigim ¢ogu ‘A’ seklinde iletisim

kuran insan, ‘B’ seklinde iletisim kuranlarla ayn1 yolu izlemiyor!
Asagidaki ctimle ciftlerini okuyup size ne hissettirdiklerini
karsilastirin.
A. “Vay canina, bugiin harika gériiniiyorsun. Gergekten

de oday1 aydinlatiyorsun.”

B. “Hey, iyi goriiniiyorsun.”

A. “Aman Tanrim, bu harika bir tablo. Gercekten de

odanin havasina ¢ok sey katiyor.”

B. “Bu hos tabloyu nereden aldin?”

A. “Saglarin bu sekilde gercekten miithis goriintiyor.”

B. “Sacini gok begendim. Iyi goriiniiyor.”

A. “Sirketinin halk i¢cin yapug: sey gercekten hosuma git-
ti. Yardima muhtag insanlar i¢in gegirilen onca goniil-
lt agir is ve zamandan dolay: calisanlarinla gercekten

gurur duyuyor olmalisin.”
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B. “Sizin burada yapuginiz sey gercekten de fark yarauyor.”

Ogrenmek tizere oldugunuz 52 teknikten birini, diger in-

sanlarin size giilerek

‘Hayir’ demekten bagka bir karsilik veremeyecegi aptal ve
bayag: bir hile doniistiirmek ¢ok kolay.

Eger satuginiz sey, insanlarin kafasinda kapr agmak i¢in
bir levye gerektiriyorsa, o zaman yanlis tiriinii satiyorsunuz
demektir. Eger kisi, birilerine ‘Evet’ dedirtmek i¢in hatalarini
stirekli ylizlerine vuracak kadar saldirgansa, onun once ger-

ek bir insan olmay1 6grenmeye ihtiyaci vardir.

Sevmediginiz bir irtint hi¢bir zaman satmayin. Asla.
Kendinizi hayatinizin geri kalaninda davranmayacaginiz bir

sekilde resmetmeyin.

[ste size, agresif satis ikna yoluyla, zarif etki arasindaki
fark. Zarif etki; insanlari, elinizde onlara gdsterecek ‘muhte-
sem bir sey’ oldugu icin pesinizden siiriiklemektense, onlarin

parfumii takip etmesini saglamakuir.

Sizinle birlikte olmak isteyen insan, kural olarak, size tep-

kili degildir.

Yalnizca iyi kararlar vermek ister ve tam olarak yapmasi

gereken de budur.

Ne yazik ki insanlar, bilgi isleme ge¢mislerine dayali olarak

karar vereceklerdir. Cogu insan bilgiyi, karar tiretmek i¢in kul-
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landiklart 6znel, yanlis ve hatal: fikirlerle isler. Sonra da bun-

lar1, daha 6nce verdikleri kararla eglesen olaylarla dogrularlar.

Ben insanlara andaki diisiince siireclerini isaret etmek is-
tiyorum. Ciinkii bu onlarin, daha manukli bir sey yapma-
y1 tercih edecekleri yerde, gegmisten gelen potansiyel hatali

devreleri kullandiklarinin farkina varmalarini sagliyor.

Insanlarin karar vermede genellikle kullandiklari degis-

kenlerin bir 6rneklemesi:

e Insanlar, bir sey hakkinda verdikleri kararin iyi ¢cikma-
st durumunda iyi bir karar vermis olduklarini var-
sayarlar, oysa bu en basit hiliyle firsata (sansa) bagl

bir durum olabilir.

e Insanlar karar vermede acinin énemini 2.5:1 ora-
ninda vargulama egilimindedirler. (Insanlar kendi-
lerini muhtesem hissetmeyebilir ama hicbir sekilde

incinmek de istemezler.)

e Insanlar akilci kararlar almak yerine, duygusal karar-

larini rasyonellegtirirler.

e Insanlar diirtiisel olarak karar alirlar, sonrasinda
karari rasyonel bir sekilde vermis gibi diirtiilerinin ar-

kasinda dururlar.

 Insanlar kararlarini kitlelerin deneyimine gore degil,

kendi deneyimleri tistiinden verirler.
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e Insanlar, sosyo-gevresel durumlara ya da kararlarini
icine soktuklari baglama dayali olarak karar verir-
ler (danigsmanlik icin aile planlamasi dernegine giden
bir kadin, muhafazakar bir papaza giden bir kadindan

farkl: tavsiyeler alacaketir).

e Insanlar farkli bakis acilari verebilecek ¢ok sayida
farkli kisinin tavsiyelerine bagvurmak yerine, kararla-

rint kendi kendilerine verme egilimindedirler.

e Insanlar, baz1 6zel sorularin zihinlerini bilincsizce
nasil degistirdiginin farkinda degildirler. (“Bu eski
arabay1 kullanmaktan bikmadin m1?” sorusuna karsi

“Yeni bir araba kullanmay: diisiintiyor musun?”)

e Insanlar riskli olarak algiladiklari seyden uzak dur-

ma egilimindedirler.

e Insanlar gercekten mantikli olmadiginda bile ‘kesin
olan sey’ iistiinde karar verme egilimindedirler. (%
50 kazanma sansi olan 125 dolar yerine, emin olunan
50 dolar: tercih ederler).

e Insanlar olaylarin gercek yasam olasiligini derinleme-
sine anlamadan karar verme egilimdedirler (bunu
matematik, istatistik ve olasilik temelinde okuyun).

Insanlarin karar vermek icin kullandiklart ortak kurallar
listesini iyice okuyup calisin. Bu anlayisi, diger insanlarla
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olan yaklagiminiza dahil edin. Herkese, ge¢misteki prog-
ramlamaya dayali kararlar aliyor olduklarinin séylenmesine
gerek yok. Bazilar1 bunu kibirli ve uyumsuz bulacakur. Prog-
ramlamanin avantajindan faydalanip mesajlarint bu sekilde
akitmay1 seven birc¢ok ikna edici kisi tantyorum.

Sonugta her iki yaklagimda iyidir. Bu kisisel bir tercihtir.
Bu béliimdeki tiim teknikler neredeyse tamamen rastgele bir
baglamda ortaya c¢ikiyor. Teknikleri; sauslari, pazarlamayi,
yonetimi, randevuyu ve benzerlerini eslestirerek karistirmaya
calisum. Elbette ki sizin karsiniza, herhangi yakin bir zaman-
da rastgele durumlar ¢ikmayacak. Mesajinizt iletmek igin
size en uygun olan durumu kendiniz yaratacaksiniz. Hicbir
sey uyum kazanmada bundan daha etkili olamaz.

Tum teknikler bir durum iginde kullaniliyor ve teknigin

basarist bu duruma bagli; bazi durumlarda sadece birkag
farkli teknik kullanilabilir. Bununla birlikte diger teknikler
cok cesitli durumlarda yardimer olacakeir.

Elli iki teknigin tiimiinii sadece okuyup, “Evet, anladim,” diye
diisiinmek pek manukli degil. Bunu yapmayin. Bunlari tiim giin

tekrarlayin ama uzun vadede fark yaratacak bir sey yapin.

Tekniklerden birini yazin, bilgisayariniza ya da ciizdaniniza
koyun ve tiim hafta boyunca bu teknigi kullanin. Bir sonraki
hafta bagka bir teknigi kullanin. Teknikleri, diger insanlarla
iletisiminizde bilingsiz islem sisteminizin bir parcast haline ge-
lip haurlamadan kullanacaginiz zamana kadar iyice 6grenin.
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Neon Isikli Tabelada
Yerini Ayirtmak

u kitaba, mutlak ve kesin beklentilerinizin baskalarinin

davranglar tistiindeki 6nemli etkisini anlatarak bagladim.

Insanlardan beklentileriniz, onlarin davranislarini tam
anlamiyla degistiriyor. Eger dogru insansaniz, beklentileriniz
bu kitab: okumadan 6nce tahmin bile edemeyeceginiz ka-
dar 6nemli olabilir. Bir adamin elinde tuttugu fotograftan
51 kadinin nasil ortaya ¢iktigini gordiiniiz. Israil askerlerine
rastgele atanan Komut Potansiyeli’nin karton bir klasore ya-

zilmis tek bir kelimeyle nasil tamamen degistigini gordiiniiz.

Bir ofise, eve, restorana ya da ¢ocuk parkina girdiginiz-

de, ortamda muhtemelen neler olabilecegine dair belirli bir
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beklentiniz vardir. Bu arada, siz kapidan girerken sizi goren
insanlarin da sizin onlari nasil etkileyeceginize yonelik bek-

lentileri vardr.

Bu beklenti tepkidir. Siz oraya varmadan ¢ok énce igeri
girmistir. Ilk isiniz onlarin beklentilerini degistirmektir; sa-
dece sizin hakkinizdaki beklentilerini degil, ayni zamanda
onlarin sizin tarafinizdan manipiile edilmek tizere olduklar:

stiphesiyle ilgili olan beklentilerini de.

Bir konusmada sorular1 erken kullanmak, karsinizdaki
kisinin, sizin durumun ve konusmanin kontroliinii elden
birakuginizt hissetmesine izin verir. Béylece o da konusmak

i¢in uygun bir zemin bulabilir.

Prestijli 6zel bir okula bagvuru asamasindasiniz. Nihayet
okul miidiiriiyle etkileyici ofisinde tanistiniz. Ona soyle de-
diniz: “Oglumu okulunuza kayit ettirme konusunu konus-
mak i¢in buradayiz. Yiiksek kabul kriterleriniz olmasini anli-

yorum; bunun hakkinda bilgi verebilir misiniz?”

Ozgegmisinizi, tecriibelerinizi ve toplumdaki statiiniizii
anlatmak yerine, okul midiirii ideal aday ve aileleri size anla-
tiyor. Tiim iletisimi size ydnelik ve kriterler hakkindaki tiim
hisleri sizi yansitiyor. Kendinizi satmak zorunda degilsiniz;

yalnizca dogru sorulari sormaniz yeterli.

Okul miidiiri size kriterini soyledikten sonra, ona sunu
sorun: “Peki, bizim ailemizde ve oglumuzda gérmek istedi-

giniz nedir? Baska bir sey var m1?” Tereddtidiiniiz olmamast,
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hi¢ korku ya da caresizlik gostermemis olmaniz, kabul edilip
edilmeyeceginize dair hi¢bir endiseniz olmamasi mudiiriin

gormeyi pek de beklemedigi seyler. Beklentileri degisti.

Hoslandiginiz kizla masada kargi karsiya oturuyorsunuz.
Gegmis iligkilerinden kaynaklanan endiselerini dinlediniz.
Kafasini rahatlatmak icin ona kendinizle ilgili bir sey anlat-
maya ihtiyaciniz yok. Ona sadece sunu sorun. “lyi bir iliski-
de gérmek istedigin nedir?”

Ofiste yoneticinizle birliktesiniz ve bir pazarlama projesi
tistiinde ¢alismak icin ondan biitge artist onay: istiyorsunuz.
Patronu bunun ne kadar inanilmaz ve klas bir fikir oldu-
guna inandirmaya ¢alismayin. Ona sadece pazarlama projesi
tamamlandiginda hangi sonuglari gormeyi bekledigini sorun
ve bunu elde etmek icin ne kadar ekstra para ayrilmasina

ihtiyaciniz oldugunu séyleyin.

Tim bu insanlarin sizinle ilgili beklentisi, tistiinde sizin
ne kadar muhtesem oldugunuzun yazili oldugu bir neon ta-
bela ¢ikaracaginizdi. Ama siz bunun yerine, 6zellikle onlarin
belirli bir duruma yonelik beklentilerini sordunuz ve onlara

tam olarak bunu elde edeceklerini sessizce ima ettiniz.
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Az Daha mi Fazladur?

akip eden ii¢ teknik, 2005 yilinda Giiney Afrikada
bor¢ para veren bir kurulus tarafindan gerceklestiri-

len biiyiik bir pazarlama caligmasindan elde edildi.

Universite kampiislerinde yetiskin 6grencilerle yapilan ga-
lismalarin aksine, bu ¢alisma, bor¢ veren kurulustan gecen
birkag yil icinde borg para alan miisterilere yapilan bir kredi
teklifinin direkt posta yoluyla gonderildigi 51,000 Giiney
Afrikaliyla yapild..

Calismanin amaci, insanlarin posta yoluyla pazarlama-
ya cevap verme ya da vermeme sebeplerinin ne oldugunu

bulmakt.

Yiiksek ya da dusiik faiz oranlar fark yaratiyor mu? Peki

ya borg¢ para almayla hi¢ alakasi olmayan farkliliklar neler?
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Gonderilen postalar, ancak bu kadar genis bir deneyde
olabilecek sekilde farkli gruplara ayrildi. Aragtirmacilar;

e Aylik 3.25-11.75 arasinda degisen farkls faiz oranlar1

icin test ettiler.

e Kendi faiz oranlarini, daha yiiksek olan ve tablolarla
farkli sekillerde belirtilen rakip faiz oranlariyla kar-
silagtirdilar.

*  Cesitli geri 6deme sartlarinin kombinasyonlarini gos-

teren Ug farkli tablonun d4hil edilmesini test ettiler.

* Mektubu yazan kiginin... yani mektubu gonderen
bor¢ veren kurulus calisanlarinin fotograflarini ve
soyadi benzerliklerini test ettiler. Bu kisilerin irk ve
cinsiyetleri, mektup alicisinin irk ve cinsiyetine bagl
olarak ayarland: (kisilerin isimleri tizerinden tahmin
yurttildd). Sonrasinda bu degiskenin kontrolii i¢in

10.000 adet fotografsiz gonderim yapildi.

o Teklif gergevesi, asagidaki ornekler de dahil olmak

tizere farkli maddeler icin test edildi:

a. Pozitif/negatif ¢ergeve: “Farkli bir yerden (bizden)
kredi almaniz durumunda, dort aylik bir kredi i¢in

her ay 100 rand daha fazla (az) 6deyeceksiniz.”
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b. Aylik tasarruf/toplam tasarruf cergevesi: “Eger biz-
den kredi alacak olursaniz, dort aylik bir kredi i¢in her
ay (toplamda) 100 (400) rand daha az 6deyeceksiniz.”

c. Yiizde noktalari/toplam yiizde gergevesi: “Bizden
kredi alirsaniz, faiz orani % 4.00 daha diisiik olacak!”
ibaresine karsi “Bizden kredi alirsaniz, dért aylik bir

kredi i¢in her ay % 32 daha az 6deyeceksiniz.”

Aruk ne gibi konulara bakuklarini bildiginize gore, insanla-
r1 mekeuplarini kapip krediye bagvurmak i¢in borg veren kuru-

lusa gitme yoniinde neyin etkiledigini 6grenmek ister misiniz?

e Oncelikle; tek bir kredi miktari, bir dénem, bir tane
aylik geri 6deme tutari ve bir faiz orani belirten kiigiik
bir tablonun bulundugu mektuplara, 6rnegin dort
olast kredi tutari ve dort olast 6deme kogulu gibi bilgi-
lerin oldugu daha biiyiik tablolar iceren mektuplardan
daha iyi d6niis oldu... Kiigiik tablo en basarili oland.

Tablo boyutu ve icerdigi bilgiler o kadar 6nemliydi ki ya-
zarlarin yapuklari hesaplamaya gore biiyiik tablolar kullanan
mektuplarin, miisterilerin bor¢ veren kurulusa giderek kre-
diye bagvurmasini saglamak igin, aylik % 2.3 daha disiik bir

faiz orant sunmalar1 gerekecekti.
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Sunu bir disiintin: Tablodaki bilgi miktari, miisteri do-
niisiinde % 2.3’liik bir faiz indirimiyle ayn1 degere sahip...!

Genel olarak, misterileriniz ne kadar ¢ok bilgi degerlen-
dirip ol¢erse, onlara o kadar ¢ok bilgi vermeniz gerekir. Az
bilgi istediklerinde, siz ¢ok detaya girerseniz size hayir cevabi
vermeleri daha muhtemel olacakur.

Birine ne kadar bilgi verilmesi gerektigi konusuna gelince,
iste size iyi ve pratik bir yontem:

Karsinizdaki kisi belirli bir alanda ne kadar ¢cok uzmansa,
karar vermek icin o kadar ¢ok ozellik (fayda degil) hakkin-
da bilgiye ihtiyact vardir. Sizin mesajinizi, dnceden hafiza ve
akillarina depoladiklart bilgiyle eslestireceklerdir. Fikrinizin
ya da 6nerinizin fiili calisma detaylarini bilmediginiz bir du-
rumla karg1 karstya kalirsaniz, kaybedersiniz. Eger kaliteli bil-
giye sahipseniz, musterinin ilgisini ¢ekersiniz ve satig yapma

sansinizi artrmig OlllI‘SLlI'lLlZ.

Eger kisi belirli bir alanda uzman degilse, genellikle daha
hizli islenecek ve olumlu sonug verecek az miktarda bilginin
yeterli olmasi muhtemeldir. Bu durumda daha az bilgi kul-
lanmak daha iyi oldugu i¢in burada kullanacaginiz mesajin
da farkli olmasini istersiniz. Bu misteriyle 6zellikler yerine
faydalar1 paylasmak istersiniz. Miisterinin uzman olmadig:

durumda ¢evresel ipuglari 6nemli hile gelir.
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Uygulama

(Cercevesini Bozmak

2005’teki Giliney Afrika ¢alismasindan elde edilen bir di-
ger bulgu, hangi ‘teklif ¢ercevesi’ sonuglarinin en etkili

olduguydu.’

Calismada teklif cercevesi bircok farkl: sekilde test edildi:

* DPozitif/negatif cerceve: “Farkli bir yerden (bizden)
kredi almaniz durumunda, dort aylik bir kredi igin

her ay 100 rand daha fazla (az) 6deyeceksiniz.”

* Aylik tasarruf/toplam tasarruf cercevesi: “Eger biz-
den kredi alacak olursaniz, dért aylik bir kredi i¢in her
ay (toplamda) 100 (400) rand daha az 6deyeceksiniz.”

* M. Bertrand, D. Karlan, S. Mullainathan, E. Shafir ve J. Zinman, “Psikolojinin Degeri
Nedir? Tiketici Kredi Piyasasinda Bir Saha Deneyi” (Yale Universitesi Ekonomik Bliylime
Merkezi Miizakere Belgesi No: 918, Temmuz 2005).
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e Yiizde noktalari/toplam yiizde cergevesi: “Bizden
kredi alirsaniz, faiz orani1 % 4.00 daha diisiik olacak!”
ibaresine karsi “Bizden kredi alirsaniz, dért aylik bir

kredi icin her ay % 32 daha az 6deyeceksiniz.”

Aragtirma ne diyor?
En karli cerceve, acik ara farkla zarar cercevesi oldu.

Ayrica mevcut para agisindan tanimlamalar, yiizde ya

da faiz oranlarindan daha efektifti.
[ste, bilmeniz gereken teknik:

Eger bir kisinin sizinle baglantsi yoksa ya da sizin sirke-
tinizle ¢aligmayan bir miisteri s6z konusuysa, onun oniine
kelimelerden olusan ve makul oranda gerginlik yaratacak bir
tablo koyun. Baska bir deyisle, eger bir sats soz konusuysa,

miisteri sizinle is yapmazsa ne kaybedecek?

Insanlar kaybetmekten korkar ve siirekli bunu diisiiniir.
Ama bu, rastgele disiincelerden farklidir. Siz kasitli olarak

cerceveyi bozma siirecini tesvik ediyorsunuz.

Cergeveyi bozma, bazi baglamlarda digerlerinden daha et-
kilidir. Potansiyel kaybin ne olacagini diisiiniin ve bunu, sizin-

le olmanin ya da sizinle is yapmanin maliyetiyle karsilastirin.

Giivenlik i¢in zarardan kacma, paradan daba fazla telaffuz

edilir. Insanlar paralarini korumaktan daba fazla seyi kendile-
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rini korumak igin yaparlar. Zarardan kaginma, gelir icin eglen-
ceden daha ¢ok telaffuz edilir. (Bir seyahat sansini kaybetmek,
gelir kaybetmek kadar giiclii degildir.)

Insanlarin sizinle calismadiklar takdirde ne kaybedecek-
lerini belirleyin ve bu durumda deneyimleyebilecekleri zara-
r1 agiklayacak ustaca hazirlanmis kelimelerden olusan tablo-

lar gelistirin.

“Bu sene Amerikada 6len her bir kisiye karsilik yedi kisi
engelli olacak... ve eger siz kalict bir engelli hiline gelirse-
niz, aileniz her seyini kaybedecek ¢iinkii siz ¢alisamayacak
durumda olacaksiniz ve ailenizin size bakmak icin ekstra
giderleri olacak. Bu biiyiik riske karsi sigortaniz olursa, her
seyi kaybetme riskinden korunmus olursunuz ve size ne
olursa olsun yiiksek bir yasam standardini muhafaza etme

imkaniniz olur.”
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Biyolojiyi

Yenemezsiniz

atirlayacak olursaniz Giiney Afrika calismasi, borg
Hveren kurulus calisanlari olan mektup yazarlarinin
fotograf ve soyadi benzerliklerini test etti. Bu kisilerin rk
ve cinsiyetleri, mektup alicisinin irk ve cinsiyetine bagl ola-
rak ayarland: (kisilerin isimleri iizerinden tahmin yiiriitiildi).
Sonrasinda bu degiskenin kontrolii i¢cin 10.000 adet fotografsiz
gonderim yapildi.”

Sagirtict bir sekilde erkek fotograflar miigterilerin evde

kalmasina neden oldu. Erkek fotograflarinin oldugu mek-

*

M. Bertrand, D. Karlan, S. Mullainathan, E. Shafir ve J. Zinman, “Psikolojinin Degeri
Nedir? Tiketici Kredi Piyasasinda Bir Saha Deneyi” (Yale Universitesi Ekonomik Biiylime
Merkezi Miizakere Belgesi No: 918, Temmuz 2005).
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tuplardan alan kisilerden krediye ¢ok az déniis oldu.
Ote yandan, mektuptaki kadin galisan fotografi kredi

icin doniis yapan kisilerin sayisin1 6nemli 6lgiide artird,

aylik % 2.2 oranindaki faiz indirim teklifi kadar etkili oldu!

Daha da 6nemlisi, kadin ¢alisan fotografi olan mektuplar
erkeklere gonderildiginde kredi basvurusuna gelenlerin sa-
yisimi artirdr. O kadar ki aynz aylik faiz oraninda % 4.5lik
bir indirim yapilsa ancak bu sonuca ulasilabilirdi!

En 6nemlisini hentiz duymadiniz. Bor¢ veren kurumdan
daha once ii¢ ya da daba fazla kez kredi almis olan erkekler
tstiinde kadin fotografinin ¢ok daha biiyiik bir etkisi oldu.

Erkekler, erkek calisan fotografli mektuplara 6nemli 6l-
ciide olumlu bir doniis yapmadilar, fotografsiz mekeup alan

kisilerden sadece biraz daha az bagvuru oldu.

Fotografin bir erkek ya da kadina ait olmasi veyahut mek-
tubun hi¢ fotografsiz olmasi, kadin miisterilerin kredi tekli-

fine yanit vermesinde anlamli bir tepki yaratmad:.

CGalismada bu kitabin kapsami disinda kalan bir¢ok baska
etkili degisken test edildi ve raporlandi. (Daha fazla bilgi i¢in
“Reklam Iceriginin Onemi Nedir? Bir Tiiketici Kredisi Pazarla-
ma Saha Deneyinden Kanit, 20107.)
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Jpeg’inizle* Yiizlesin

Peki ya bir kadin ya da ¢ekici bir kadin degilseniz? Ne

yapmalisiniz?

Sati ya da pazarlamada yiiziintiz ne kadar 6nemli? Kart-
vizitinizde fotografiniz olmali mi? Web sitesinde? Pazarlama

malzemelerinde? Tiim bunlar ger¢ekten bir fark yaratr mi?

Kartvizitinizde kesinlikle fotografiniz olmali. Ayni sekilde
web sitenizde, pazarlama malzemelerinizde, siyasi isaretleriniz
ve benzeri malzemelerde de dyle. Insanlarin yiiziiniizii tani-

masini ve agina olmasini saglamak i¢in elinizden geleni yapin.

Beyin, asinalig1 cazibe ve olumlu hislerle giiclii bir gekil-
de iliskilendirir, bu sebepten dolay: yiiziiniiziin olabildigince

tanidik olmasini isteriz. Taninmus bir ytiz genellikle giivenilir
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bir ytizdiir (birkag istisna diginda) ve siz bu etkiyi tekrar yo-
luyla kuvvetlendireceksiniz.

Su islemleri yapin: Kartvizitinize fotografinizi koyun.
Tim reklam araglariniza fotografi dahil edin, boylece yiizii-
niiz tanidik, dostane, giivenilir -ve sektdrde bir uzman olarak
etkili- hale gelir.

Web sitenizin sol iist késesine yaklagik 3.5 cm x 2.5 cm
biiytikligiinde bir fotografinizi koyun. Mekénsal dinamikler
acisindan bu, hizmetin ya da tiriiniin sizden ibaret olmadigin:

ancak sizin yardim etmek i¢in orada bulundugunuzu gésterir.

Sigorta acenteleri ya da emlakeilar, basili evraklarinin sag
tist kosesine siyah beyaz bir resim koyabilir. Mevcut temsil-

cinizin resmi varken ‘sirketle’ iliskiyi koparmak daha zordur.

Gordugiim en havali gorsel kullanimlarindan birini, Dal-
las’taki Internet Pazarlamalari sinifima diizenli olarak katilan
Gina isimli bir bayan yapmisti. Ciizdaninin tstiinde kizinin
kabartma bir resmi vardi. Bunu yaparak o ¢ocuga verecegi 6z
gliven patlamasini bir digiintin! 100 tane ‘Seni seviyorum’

ciimlesine bedel!
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Uyum-Sebebiyet Sorulart

Insanlara, belirli bir hareketi yapmak istiyorlar mi diye
sorarsaniz, bunu yapma olasiliklar1 kendilerine hi¢ so-

rulmamast durumundakinden daha yiiksektir.

Ve kisinin soruya cevabinin ‘hayir’ olup olmamas: 6nemli

degildir.

Sizin sormaniz ve onlarin sorudan memnun olmasi, siz
isi bitirene kadar tist diizey ‘calisanlarinizin’ hazir bulunmasi

i¢in bir niyet yaratir.

Simdi, insanlarin size her zaman kasitli sorular sorduklari-
n1 anlayin ve bunlarin hepsini dikkate alarak hareket etme-
yin. Ancak kasitlt sorulara dayanarak sergilediginiz hareket-

ler tahmininizden ¢ok daha fazladur.
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Beyin kablolarla bu sekilde 6riilmiistiir ve islemler birbir-

leriyle boyle etkilesime girer.

Eger birine “Yilbasindan 6nce kendine bir Mac alacak
misin?” diye sorarsaniz, bu kisinin Mac alma egilimi, “Yilba-
sindan 6nce kendine bir bilgisayar alacak misin?” diye sordu-
gunuz kisiden daha yiiksektir. Tkinci kisinin bilgisayar alma
egilimi ise hicbir sey sormadiginiz bir kisiden daha yiiksektir.

Bir saniyelik bir soru, onlarin muhtemelen yeni bir diziis-
tii bilgisayar almalarina ya da ilk durumda bir Mac almalari-
na sizin ya da onlarin tahmin edebileceginden ¢ok daha sik

neden olur.

Calisanlariniz islerinde ¢ok hizlidir. Ve bilgilerin kaydini

tutarlar.

Bilgisayar: satin aldiginiz anda ¢alisaniniz, bilgisayar alimi

hakkindaki daimi dirdirct hatirlatmasini geri geker.
Konuyu biraz daha agalim.
“Bu ay benimle aksam yemegine ¢ikacak misin?”

Bunu sordugunuz andan itibaren karsinizdaki kisinin,
onun sizinle yemege c¢ikmasini kesinlestirmekten sorumlu

bir ¢alisani var.

Sizinle yemege ¢ikmayabilir. Bu miimkiin olmayabilir.
Sizi reddedebilir! Ama dirdirct galisan boyle seyleri dikkate

almaz.
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Calisanin isi, bu ay yemege gitme sonucunun elde edil-
mesidir. Ay bittiginde ya da kisi ger¢ekten o yemege gittigin-

de dirdir kesilir ve kisinin zihni tekrar huzur bulur.
Su s6zit hi¢ duydunuz mu? “Gicirdayan tekerlek yaglanir.”

Insan davranslar: siklikla, folklorik hikiye ve sozlerdeki
bazi dogruluklarla kodlanmustir.

Gordiigiiniiz gibi, sorulan bir soru yasam degistiren bir
davranas igin stradan bir faktor olabilir.

Ve artik, tam bir resim ¢izemediginiz durumlarda karsi-
nizdaki kisinin beyninde, bunu yapmak i¢in hazir bekleyen
bir ¢alisan oldugunu iyice anladiniz.

Eger bireyin kendisi, davranislari, kisisel gecmisi, tutum
ve inanglari hakkindaki bilginize dayanarak bu resmin nasil
cizilmesi gerektigini biliyorsaniz, muglak sorularin en basiti
bile ¢ok derin davranislari ortaya cikarabilir.

Ozenle hazirlanmis sorular, 6nemli bir ikna edici etkiye
sahip olabilir.
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Trafigi Yonlendirin

[
yi bi¢imlendirilmis yonlendirici bir soru, genellikle
daha fazla argiimana ihtiya¢ olmadan cevaplanir. Ce-
vaplandiginda insanlari, sizin onlar1 gétirdigtiniiz diistince

yoniine dogru kii¢iik bir adim atmaya iter.

Hentiz deneyimlemis oldugum jiiri gorevinden dolay:

kendimi su drnegi vermeye mecbur hissediyorum.

Avukatlar hiz kazanmak ve ayni zamanda davalarini iyi
yonde etkilemeyecek her tiirlii bilgiyi onlemek i¢in yonlen-

diren sorular sorarlar.
“Diin aksam saat 20:40’ta evde miydiniz?”

“Evet.”
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

“Guriletli bir tartigma yasadiniz mi?”
“Evet.”

Bu sorular, gergekleri gordiigiiniiz gibi kurmak ve siz kar-
sinizdaki kisinin yapmasini istediginiz eylemlere giden yolu

insa ederken ivme yaratmak agisindan ¢ok iyidir.

Fazla sayida yonlendirici soru, insana kendini sorguday-

muis gibi hissettirebilir.

Bu sorulari diger insanlarin karar vermesine yardimci
olmak amaciyla kullanmanin en efektif yolu, kisinin bir
sonraki adiminin ne olacagini anlamasini saglamaniza yar-
dimci olacak ayrinuli bir soru ve muhtemel cevaplar dizisi

hazirlamaktir.

Yonlendirici sorularin, bir insanin tanik olduguna inandi-

g1 seyin anisini gercekten degistirebildigi kanitlanmistir.

E. Loftus ve J. Palmer’a gore, bir olaydan sonra sorulan ve
goriintiste tanigin gordiigiini ya da deneyimledigini haur-
ladig1 seyi animsamasina yardim etmek igin tasarlanmis olan
bir soru, aslinda tanik tarafindan iddia edilenlere yeni bilgi

ve stiphe sokmak i¢in yapilandirilmis olabilir.

Bu, mahkemede goriilmesi kesinlikle kolay olan bir du-
rumdur. Burada, savci sadece tanigin sorularini sorabilir. Ke-
limelerdeki ¢ok ince farklarin, sok edici farkli sonuclar iirete-

cegi nokta da burasidir.

199



Kevin Hogan

Simdi bir an i¢in Loftus’a geri donelim. Deneylerinden
birinde, 6znelere bir araba kazast videosu izletildikten sonra

asagidaki bes sorudan biri soruldu:

1. Arabalar siddetle ¢arpisuklarinda ne kadar hizli gidi-
yorlardi?

2. Arabalar carpistiklarinda ne kadar hizli gidiyorlardr?

3. Arabalar birbirlerine tosladiklarinda ne kadar hizli gi-
diyorlardr?

4. Arabalar birbirlerine vurduklarinda ne kadar hizli gi-
diyorlardi?

5. Arabalar temas ettiklerinde ne kadar hizli gidiyorlard:?

Yukaridaki sorulardan ‘siddetle ¢arpisma’ ibaresi gecen
soru i¢in en yiiksek hiz tahmini yapildi. Hiz mikeari, en dii-
stk tahmini hizin yapildigi ‘temas etme’ ibaresinin gectigi

soruya kadar duserek ilerledi.

Her soruda kullanilan her bir kelimenin farkl: etki dere-
celeri olduguna dikkat edin. Kelimeler 6nemli olabilir. Bazi
kelime secimleri anlam aktarmada daha giclidiir. Diger in-
sanlarin dustincelerini kelimenin tam anlamryla kendi diin-

yaniza yonlendirdiginiz i¢in bu konuda dikkatli se¢im yapin.

200



3

Anladim mi?

( ;erekli oldugunda, insanlarin kullandiklar: kelimele-

rin onlar i¢cin ne anlama geldigini tam olarak anlayin.

Hepimizin ¢ogunlukla diistiigii tuzaklardan biri, herkesin
bizim her giin kullandigimiz kelime tanimlarinin aynisina

sahip olduklarini diisiinmemizdir. Halbuki 6yle degil.

Bir sey deneyimledigimizde bunu kelimelerle etiketleriz.
En son baginiza gelen ve en yakin arkadaginiza anlatmak is-
tediginiz bir olayr diistintin. O an, deneyimin etrafini keli-
melerle sararsiniz ve aslinda onu ‘etiketlersiniz’. Bu etiket-
ler sizin icin anlam ifade eden kelimelerdir. Bu kelimelerin
anlamini nasil tanimladiginiz size 6zeldir ve ayni durumu
deneyimlemis ve kendi arkadaslarindan birine anlatan bagka

birinden tamamen farkli olabilir.
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Kevin Hogan

Tanimdaki farkliliklar yanlis anlagilmalara neden olur. Bu
durumda iletisiminizde ya durumu sizin yarariniza olacak
sekilde tanimlamaniza ya da en azindan diger kisinin olay1
nasil tanimladigini anlamaniza yardimar olacak dogru soru-

lar1 sormaniz 6nemlidir.

Sizi tanimlayici sorular sormaya iten sey, size sdylendigine
inandiginiz seyi yorumlayip geri bildirim yaptiktan sonraki
olusan hissinizdir. Insanlarin tepkileri size, hemfikir olup ol-
madiginiza yonelik bir ipucu verecektir.

Eger agikliga kavusturmazsaniz -hemen simdji, su an- o zaman
kisi sizinle karsilasmay1 birakacak ve sizin istemediginiz bir yonle
paralel olan seyler soyleyip yapacak ya da bunlara inanacakur.

Ornegin, kisi bir durumu ‘ezici’ olarak tarif ediyorsa ona sunu
sorun: “’Ezici’ derken tam olarak neyi kastediyorsun?” Bu kelime-
ye odaklanarak, kisiyi onun icin ‘ezici’ kelimesinin ne anlama gel-
digini tanimlamaya zorluyorsunuz. Bunu ne kadar iyi anlarsaniz,
insanlar1 bagariyla ikna etme yoniinde o kadar ¢ok sansiniz olur.

Kisilerin durumu tarif etmek icin kullandiklari kelimeleri
dinleyin:

Heyecan verici
Sinir bozucu
Kafa karistirict

Hayal kiriklig1 yaratan
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Simdi bir de durumun onlara ne hissettirdigini tanimla-

mak i¢in kullandiklar1 kelimeleri dinleyin:

Yorgun

Sinirli

Bunalmas

Agszr yiik almas
Sersemlemis
Aptallasmas
Ypranmas
Cesaretlendirilmis

I:yimser

Bu iki anahtar bilgi parcasiyla kisilerin (1) durumun onlar
icin anlamini nasil tanimladiklarini, (2) durum hakkindaki
hislerini nasil tanimladiklarint anladiktan sonra, ‘onlarin di-
linden’ konusmaya baslarsiniz. Savunmalarini azalur ve on-

lart en iyi ¢6ziime yonlendirirsiniz.

Iste size bir 6rnek:
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Kevin Hogan

Miisteri: “Bu plani uygulamayi géze alamam. Cok pahali.”
Siz: “Ne agidan pahali?”

Pahali olarak nitelendirecekleri olanaklar:

*  Gereksiz litks ya da onlarin imaj veya statiisiine uygun

goriilmeyen bir sey.
* Algilanan degere gore ¢ok pahali olan.

e Mevcut biitcelerini agan.

Bu bilgiyi bir defa elde ettikten sonra insanlarin fayda al-
gisint degistirmek {istiinde ¢alisabilir ya da daha uygun bir

secenek alternatifi secebilirsiniz.

Tanimlama sorular1 ayni zamanda siz ya da diger kisi
i¢in itiraz sebebi olabilecek 6gelere aciklik getirmek icin de

kullanilir.
Acgiklama gerektiginde sunu sorun:

“Bu ise Bob’u dahil etmenin neden gerekli oldugunu bana

daha detayl: anlatabilir misin?”

Bu soru kisiyi, Bob’un roliinii ve neden projeye dahil ol-

masinin 6nemli oldugunu netlestirmeye itecektir. Kisi Bob
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

hakkinda kararsiz olabilir ama degerine agiklik getirildikten

sonra bu durum Bob’un proje ekibindeki yerini saglamlastirir.

Tanimlamalar: agikliga kavusturmanin bagka bir amaci da
insanlarin cevaplarini, durumun sizin tarafinizdan netlesti-
rilmesi agisindan olumlu bir yénlendirme olarak kullanmak-

tir. C")rnegin:

Siz: [Eger karsinizdaki kisi kaliteden bahsetmediyse ve siz
bunun 6nemli oldugunu biliyorsaniz] “Bahsettigin tiim bu

faktorler icinde hizin 6nemi nedir?”

Jenn: “Hiz ¢ok hassas bir konu; onemli olan tek faktor

clinkii par¢a bagina maliyeti diisiik tutuyor.”

Sen: “O zaman, par¢a basina maliyet, her par¢anin kalite-

sinden daha mi1 6nemli?”

Jenn: “Ah, hayir, her bir parcanin kalitesi her seyden daha
onemli ¢linkil iyi olmadiklar: siirece parcalarin ne kadar ucuz

oldugunun bir 6nemi yok.”

Sen: “Anladim. Bakis acin1 kavradim. Oncelik kalitede.”

Tanim agiklamalari size, karsinizdaki kisinin odagini,
distince ve hareketlerini diger insanin ihtiyact olan sonug-
lar dogrultusunda tutacak yone dogru hafif¢ce kaydirma

imkani tanir.
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11k Sonuncu,

Sonuncu Ilk Olmaly

D aha 6nce 6grendiginiz gibi siralama 6nemlidir. Ama
siranin kendisinden daha fazla disiintilmesi gere-

ken bir sey vardir.

Bir fikri sunarken ise bir fayda beyani ve teklifinizin bek-
lenen sonuglariyla baglayin. Sonra kesif sorulari sorarak iler-
leyin. Boylece karsinizdaki kisi sorulart cevaplar ve teklif etti-

giniz seyi neden istedikleriyle ilgili size hik4yeler anlatir.

Kosullarin biiyiik ¢ogunlugunda en son kaydedilen
segenek(ler), ilk hatrlanmakla kalmayip sonunda segilen ve

tistiinde karar verilen olur. Sonraki en yaygin secim ise ilk

teklif edilendir.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Buradan su ortaya ¢ikiyor; insanlar iyi ruh halinde olduk-
larinda kendilerine ilk teklif edilen seyi kabul etme egilimin-

dedirler.

Insanlarin ruh hali iyi degilse diisiiniip tasinma egilimin-
dedirler ve her seyin esit oldugu bir durumda son teklif edi-
leni segme olasiliklar: daha yiiksektir.

Eger bugiin yapilacak bir¢ok sunumdan biri sizinse ve ilk ya
da son konusmaci olmay1 segme sansiniz varsa, ne zaman ko-

nusmak istediginize yukaridaki kriteri kullanarak karar verin.

Ne zaman; ¢ogu durumda ne ya da nasildan ¢ok daha

onemlidir.

207



10

Mesajdan Fazlast

D 1 esajinizin iletilmesini planlarken teslimatin sonu-
cunun mesajdan ¢ok daha fazlasina bagli oldugu-

nu haurlayin.

Isin iginde ayrica baglam, ¢evre ve habercinin mesajinin

oziinti olusturmayan gevresel bulmaca pargalart vardir.

Kar amaci giitmeyen kuruluslar; kaulimer sayisini ve ba-
gislanan para miktarini artirma amaciyla bagis toplamak ya
da calisirmak igin genellikle giizel kadinlar secerler. Kadin
bir gruba sunumunu yaptginda mesajin igerigi daha ¢ok
dikkat ¢eker ve bu da nihai karar tizerinde etki yaraur. Din-
leyiciler arasindaki birgok kisi i¢in kadinin giizel olmast, gru-
bun timii i¢in olmasa bile ¢ogunlugunda karara dramatik

bir agirlik katar.

Dogru ortamui segin.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Etki sadece haberciyle iligkili degildir. Mesajin nerede ve
nasil teslim edildigiyle de ilgilidir.

Bir kilisede misiniz? Ya da okulda, ¢ocuk parkinda, bir
barda, gece kuliibiinde ya da bir isyerinde? Ayni mesaj bu
yerlerin hepsinde farkli sekilde algilanacakur ve konumun
etkisi sebebiyle farkli kararlar verilmesine yonlendirecektir.
Konumunuzu secerken dikkatli olun.

Haberci kiminle birlikte?

Bir adama, yiiriirken ya da bir is toplantisinda ¢ekici bir kadin
eslik ediyorsa, kadin ¢evreseldir ama adama biiyiik deger katar.

Arabaniz.

Eger sizi onaylartyla 6rtiismeyen bir arabadan inerken go-

riirlerse, kullandiginiz araba muazzam bir etkiye sahiptir.
[ste birkag 6rnek:

Eger gazla alisan bir arabaniz varsa ve ¢evrecilerle konu-
suyorsaniz kaybedersiniz.

Belki goriismeye bir minivanla gittiniz ve varlikli bekar
bir yoneticiyle toplant yapacaksiniz.

Belki bir Jaguar ile gittiniz ve muhafazakar dindar bir ai-
leyle konusacaksiniz.

Tim bu durumlarda araba haberciye karst ¢alisir.

Her zaman kendinizden ve karsinizdaki kisiden fazlasini
disiiniin. Her sey 6nemlidir. Her seyin planladiginiz gibi ol-

dugundan emin olun.
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Her Sey Basarisiz
Oldugunda

egisime neden olmak ya da motive etmek icin tasar-

lanan sorularin hepsi kibar ve hassasca ifade edilmez.

Carpici denebilecek kadar acik sézli bir iletisim tiim ar-
glimanlari, itirazlari, secenekleri, secimleri ya da duygusal is-
letimi saptirir ve diger kisinin dramatik bir se¢im yapmasina

neden olur.
Ornekler:
“Kevin, hayat sigortasini kargilayamam.”

“Tamam, yani dogru mu anliyorum? Sen 6liiyorsun, ka-

rin ve ¢ocuklarin arkanda kaliyor ve bundan bir sene 6nce
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

300 dolar 6deyemem!” dedigin i¢in ellerinde 250,000 dolar

olabilecekken onlari parasiz biraktn, dyle mi?”
<« . . »
Kevin, taze meyve ve sebzeye param yetmiyor.

“Yani bu evde bagka bir siirii seye para harcarken ¢ocuk-
larinin sagligini feda etmen normal mi? Demek ki ¢ocukla-
rinin saghigindan daha 6nemli bir sey var. Bunu anlamam

gerekiyor, dogru mu?”

Bu tip konugmalarin biitiin meselesi tartismact olmalari-
dir. Delip geger ve konunun en 6nemli boyutunu aydinlati-
verir: Kisinin nereye odaklanmasi gerektigini acik¢a gorme-

sine yardimci olmak.

Amag son derece merhametlidir. Amag, gereken seyi ta-
mamen berrak goriisle deneyimlemenizi, boylece aci bir ge-

lecegi ve derin bir pismanlik acisini 6nlemenizi saglamaketir.
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Paranin Alamayacag

Bir Sey

ir firsatt tepmek herkes icin dogal bir durumdur.
Bunu, uzun diisiinmeler ve bilingli bir idrak olma-
dan dogallikla yapariz. Bu Tepki'dir. Tepki, manipiile edil-
meyi engelleyen igsel bir cevapur. Cogu insanin az sayidaki
secenckle daha iyi kararlar vermesine ragmen segeneklerin
ortadan kaldirilmasini 6nler. Bu, etki deneyiminin bir¢ok

ironisinden sadece bir tanesidir.

Pazarliklarin biiyiik bir ytizdesi parayla ilgili bir seye in-

dirgenir.

Ama esas mesele bir pazarlikta paradan ¢ok daha fazlasi-

nin var olmasidir.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Briiksel'den arkadagim Ronald, Avrupanin biiyiik ozel
bankalarindan birinin egitim departmaninda calist. Banka
gecen yil Amsterdamda iki giinliik bir egitim vermem i¢in

benimle anlasti. Muhtesemdi.

O yil i¢in ayirdiklart egitim biitgesi sadece Kevin
Hogan'dan ibaret degildi. Yapmaya cesaret ettikleri bagka
harcamalar da vardi. Pahali otel, {i¢ giin boyunca yiiksek 6z
sermayeli bireylerin miisteri temsilcilerinden olusan 140 ki-

silik bir grubu beslemek ve diger gerekli harcamalar gibi.

Ronald gecen seneki fiyat zorunlu olarak diistirmiistii.

Elbette bu yapmak zorunda oldugu bir seydi.

Bu yil gecen seneden biraz fazla istedim ama Ronald biit-

cenin altinda bir rakamla geldi.

“Kevin, sen diinya insanisin” (Bu ne demekse.) “Hayat-
ta paradan kiymetli seyler var. Italyada Maserati’nin Satis ve
Pazarlama Baskan Yardimci ile tanismak senin i¢in ne kadar

onemli?”

Benim bir araba tutkunu olmadigimi herkes bilir. Hatta
bir Maserati’nin neye benzedigini bile bilmiyordum. Avru-
palt kizlarin bir Maserati gordiiklerinde ne gérdiikleriyle ilgi-
li hicbir fikrim yoktu.

Bu sorunun cevabi ¢ok basitti:

“Boyle bir seye fiyat bicemezsin, Ronald.”
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Kevin Hogan

Bana bunun bir dakikast 5,000 dolar eder mi diye sora-
cagini digtindiim. Beni can alict noktamdan yakalamadigini

goriince masaya sunu koydu:

“Kevin, Bay Roenke senin bizzat Maserati tesisini gezip el
yapimut bir aracin yapiligini seyretmeni istiyor. Sadece tist dii-
zey kisiler ve arabalarina 200.000-500.000 euro arasi harca-
ma yapanlar bdyle bir muamele goriiyorlar. Simdi, (X Dolar)
art1 hayatin boyunca asla yasayamayacagin boyle bir deneyim

senin i¢in uygun mu?”
“Nisanda goriisiirtiz Ronald. Evraklari génderirsin.”

Boylece Amerikadaki bir etkinlik fiyatina Italya’ya gittim.
Ronald Vertseegen ¢ok zeki bir adamdi. Diisiik konusma tic-
retiyle ilgili kotti haberden dnce biiyiik bir fayda saglayarak

tiim durumu yeni bir ¢ergeveye oturttu.
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Buraya Dikkat

[
yi ve keskin bir ‘filtreleme sorusu’ karsinizdaki kisinin
diisiincelerini 6nceden hassas bir sekilde belirlenen

yone itecektir.

Asagida filtreleme sorularina birkag 6rnek var:

“Eger (A kisisini) tanimamas olsaydin neler farkly olurdu?”
“Olaylarin bu sekilde olmasinin iyi tarafi nedir?”

Ailen seni bunun gibi durumlara ne sekilde hazirlads?”
“Bu durumda sana en ¢ok yardimi dokunacak kisi kim olurdu?”
“Bunun yerine X'e inanmas olsaydin sonu¢ ne olurdu?”

“Eger X dogru olmasayds ne degisirdi?”
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Kevin Hogan

“Burada baska bir dogru cevap olabilir miydi?”

“Eger burada bagka bir ¢oziim olsayds, sence ne olabilirdi?”

Dikkati belirli bir yere, zamana, ¢oziime ya da bagka bir
ozellige cekmek icin filtreleme sorularini kullanirsiniz. Soru-
ya verilecek cevabin, sizin onu ¢ergevelediginiz sekilde ayna

tutacagl varsayimini yaratryorsunuz.
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Hayali Sahiplik

Insanlar sahip olduklarina deger verir ve daha fazlasini
ister. Bundan dolay1 sahip olduklar: bir seyi satmak is-
tediklerinde, ona sahip olmak i¢in 6dediklerinden ¢ok daha

fazla para isterler. Degeri artmustar.

Insanlarin satacaklar seylere yiiksek fiyatlar koydugu bir
sir degil. Benzer sekilde kendimize, bagkalarinin bize verdi-

ginden daha fazla deger veririz.

Bir perakende satis magazasinda birine bir seyi sectirip
buna karsi bir bag hissetmesini ve oradan mutlu bir iiriin

sahibi olarak ¢ikmasini saglamak ¢ok kolaydir.
Diger konumlarda bu daha zordur.

Dogrudan pazarlamacilar sonug ‘garanti eder’ ve ‘90 giin

para iade garantisi’, risksiz garanti gibi taktikler kullanirlar.
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Kevin Hogan

Bunlarin hepsi sahip olmaya imkéin vermek tizere tasarlan-
mis olup bize degeri deneyimleme ve bunun bedelinin ¢ok

otesinde oldugunu kavrama sansi sunar.
Hayali sahip olmayi nasil saglarsiniz?

Insanlarin zihninde onlarin zaten size (ya da tirtiniiniize,
hizmetinize ya da fikrinize) sahip olduklar1 bir ¢erceve (zi-
hinlerinde kelimelerden olusan bir resim) yaratin. Béylece

bu, diistincelerinde bir mevcut durum haline gelecektir.

“Cim hizmetimizi bir kez aldiginizda, tiim yabani otlarin
yok edilmesine yardimci olacagiz, hem de eski hizmet aldig:-
niz firmanin sizi kurtaracagini soyledigi ama kontrol altinda

bile tutamadig1 yabani otlarin timiini!”

Bu teknigi uygulamak igin diger insan bir kararin, esya-
nin, fikrin ya da hizmetin sahipligini hissediyor ya da algili-

yor olmak zorundadzr.

Insanlarla biraz vakit gegirip onlarla birlikte, bir iiriin ya
da hizmeti almanin, onu kullanmanin, ona sahip olmanin ya
da ondan fayda saglamanin nasil bir sey oldugunu tanimla-
yabilirsiniz. Buna ek olarak bu tiriine ya da hizmete sahip ol-
madiklari, onu kullanmadiklari ya da sizin istediginiz sekilde
inanmadiklar: takdirde onlar i¢in nasil olacagini ¢ok kisaca

tasvir etmelerini isteyin. Soyle sorulabilir:

“Sizin i¢in en biiytik faydanin ne oldugunu diistiniiyor-

sunuz?”
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Bu soru insanlara size en ¢ok neye deger verdiklerini soy-
lemeleri gerektigini hissettirir. Cevap herhangi bir sey olabi-
lir. Konusmada bu noktadan sonraki amaciniz kisiyle birlik-
te, bu faydaya sahip olmasinin ne kadar hos olacagina dair
gelecekte eglenceli birkag saniye gecirmek. Bundan hemen
sonra ayni fayday: geri ¢ekerek isin icine keskin bir tezatlik
katin. Bugiin bir karar vermeden o eglenceli gelecege asla sa-

hip olamayacaklarini belli edin.

Bu onlarin size ‘evet’ demesini kolaylastirir. Ciinkii siz de-
ger Olcegini, gereken paranin artik birkag saniye dncesinden
daha biiytik gorinen bir faydanin tadini ¢ikarmaktan daha
kiictik goriindiigii bir noktaya ¢ektiniz.
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Benzersiz Cerceve
‘Hayirr Onler

n iyi ¢ergeveleme genellikle iyi olusturulmus soru-
lardan meydana gelir. Almak istediginiz cevabin ne
oldugunu ve bu cevabin hangi tarafa ydnlendirme yapmasini
istediginizi dikkatlice diistiniin. Sonra, bir sonraki degisimi

cerceveleyen kurgulanmis soruyu sorun:

“Kevin, aslinda senin adayinin bu sefer kazanma sansi var.
Eger biraz daha destek alabilirsek, % 49 almamiz ve bunu %
51’e ya da daha yiiksek bir ytizdeye ¢ikarmamiz olast. Seni
ve isini etkileyecek ekstra biirokrasi, harcamalar ve sorunlar
s6z konusu oldugunda muhalefet partisinin kazanmasini is-

temedigini biliyorum. Senin ¢ok mesgul bir adam oldugunu
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

anliyorum ama istenen oyu alabilmek amaciyla birkag giin-
lugiine bazi telefon aramalart yapmak icin senden yardim
isteyebilir miyim? Bu hafta bizim i¢in insanlari oy vermeye
tesvik eden birkag telefon goriismesi yapma konusunda sana
glivenebilir miyim? Senden bagka kimseyi dinlemeyebilirler.”

Yukaridaki ornegin, Kevin’i se¢im kampanyasi adina
muhtemel se¢gmenleri telefonla aramaya evet dedirtmek tize-
re kurgulandig ¢ok acik. Bu sekliyle, “Kevin, Johnston’in se-
cilmesine yardimi dokunacak birkag telefon goriismesi yapar

misin?” demekten ¢cok daha etkili.

Kullanilan ‘kazanmak’ kelimesi, Kevin’in telefon goriis-
melerine yardim etmesini saglamakta odak noktasi. Etkile-
mek i¢in kullandigimiz dilde ¢arpici farklar vardir. Kelimeler

gercekten onemlidir.

Hamburgerin ‘% 75 yagsiz’ ya da ‘% 25 yaglt’ gibi degisik
sekillerde tanimlanmasi, tamamen aynui iiriin olmasina rag-

men satisini ciddi derecede farklilagtiracaketir.

Kelimelerin sadece farkl: sesleri olmast degil, ayni zaman-
da onemli derecede farkli sonuglar iiretmesi soz konusu.
Hangisinin daha ¢ok satldigini tahmin edebilir misiniz? ‘%

75 yagsiz diyorsaniz, dogru bildiniz.

Insanlar yagli seyler satin almak istemez, yagsiz1 isterler.
Bu ilerlerken haurlanmasi gereken basit ama ¢ok giicl bir

gergeve.
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Karsilastirmali Analiz

nlagma saglayan favori etkili tetikleyicilerimden biri,

diger kisiden zitlik elde etmeketir.

Uyum tiretmede zithgin varligt stirekli 6ngoriilebilir bir
durumdur. Rasyonel diisiince ve manugin gecerli oldugu
durumlarda ¢ok etkilidir. Asagidaki 6rnekte gorebileceginiz

gibi, duygularin fark yaratugi durumlara uyarlanabilir.

Once A Segenegini ve sonra B Segenegini gostererek kisi-
nin zihnine birbirine yakin ve hizla ilerleyen zihinsel goriin-

tiiler getirin.

En son goz doktoruna gittiginiz zamani haurlarsaniz,
bunu gozleriniz i¢in tedaviye ihtiyaciniz oldugunu kesfede-

rek yaptiniz.

Potansiyel sevgilisiyle konusan bir adam diistiniin:
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Kevin: “Nasil oluyor da ger¢ekten yakisikli bir erkek
yerine burada benimle oturuyorsun? Birlikte oldugun

son erkek arkadasina ne oldu?”
Kim: “Ahhh... gercekten bir pislik oldugu ortaya ¢ike.”
Kevin: “Nasil yani?”

Kim: “Cok kabaydi, kiz arkadaslarimin 6niinde bana
uygunsuz seyler soyledi ve onlarla flort etti.”

Kevin: “Peki ya ondan 6nceki erkek arkadagin?”

Kim: “O da pisligin tekiydi. Gecenin yarisinda attigr mesaj-
larla beni hep uyandirtyordu. Cok kontrolciiydii. Bir giin

onu geri aramadim diye ¢ikip ofisime geliverdi.”

Kevin: “Cogu erkek boyle diistincesiz olabiliyor. Bu
duyduklarim olduk¢a normal goriiniiyor. Peki ya on-
dan 6nceki?”

Kim: “Hani su kiz kardesime asilandan mi bahsediyorsun?”
Kevin: “Peki bu ¢ilginligi durdurmak icin ne yapacaksin?”

Kim: “Aruk ¢kugim kisilerle ilgili ¢cok daha fazla segi-

ciyim. Once bir siirii kisilik testinden gegmeleri gerek.”

Kevin: “Iyi, ben buralardayim o zaman...”

Bu tarz kargilagtirmali analizleri sikga calisin, boylecekizla
kargilasuginizda kibarca iletisim kurabilir, baskalarinda nadir

goriilen bir kesinlik duygusu ve kisisel ¢ekim yayabilirsiniz.
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Bir Fincan Kahve
Ikram Edin

ugiin bir¢ok insan yiizlerce karar verecek ya da ¢evre-
lerindeki ¢ogu insana dyle goriinecek. Aldiklart 100
karardan belki sadece besi ‘dikkate alinacak’. Diger 95 karar
i¢in, sunulan kosullar etrafinda icgiidiisel tepkiler verip nasil

hissettiklerine bagli olarak evet ya da hayir diyecekler.

Insanlar ‘iggiidiiye’ dayanarak evet dediklerinde, bir seyi
neden yaptiklarinin ve zor olmasina ragmen bunu yapmaya
neden devam ettiklerinin manukli bir savunmasini yapmak
genellikle zordur. Bu ytizden séyle sdyleyen birgok insan var-
dir: “Fikrimi degistirdim... Yapmamaya karar verdim... Biit-
ceyi kontrol ettim ve bunu kargilayamayacagimi gordiim...
Eski erkek arkadasim ¢ikma teklif etti ve onunla gitmeye ka-

rar verdim.”
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Bir taraf X’i istiyor. Diger taraf X disinda her seyi istiyor.

Etkileyen kisinin sik¢a yapugi hata, karsisindaki kisi hizli
onayladiginda onun duygusal bir karar verdigini ve bu evet
cevabinin degistirilemez oldugunu disiinmesidir. Durum
oyle degildir. Kisinin anda ileride olan bir pargasi onu hizli
bir anlasmaya mecbur birakmisur. Bu, eski ve beyin temelli
bir tepkidir. Insanin bir pargasinin temsilcisidir. Simdi sizin,
bu kisinin neden dylece evet dedigini savunup hakli gdster-

mesini saglamaniz gerekiyor.

Eger bunu yapabilirseniz, karsinizdaki kisi size hi¢ diren¢
gostermez. Iletisiminize karst hig tepkisi olmaz. Bu karar her

sey olabilir ama degistirilemez degildir.

Insanlar verdikleri kararlarin diger % 95’inde, sizin et-
rafinizdaki hislerine dayanarak hayir demeye yaklastyorlar.
Rahatsizlar ve kendilerinden faydalanilmasini istemiyorlar.
Komgsularin 6niinde aptal durumuna diismek istemiyorlar.
Komsu kizin sizin kendinize yanlis bir es sectiginizi diisiin-

mesini istemiyorlar.

Yani eger bir karar rasyonel bir degerlendirmeyle alinacaksa,

kisinin duygularinin ona ne sdyledigini rasyonellestirmesi gerekir.

Karsinizdaki kisi sizinle teklifiniz hakkinda konustugu sii-
rece bu, onun hala evet hayir cevabi arasinda gidip geldigini
gosterir. Insanlarin hayir demesindeki en basit ve yaygin se-
bep, kendilerinden faydalanilmasini istememeleridir. Tiike-

tici senaryolarinda bu, bir seye ¢ok para harcamak istemiyor
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olduklari anlamina gelir. Insanlardan bir sey satin almalart #s-
tenen hemen hemen tiim durumlarda karar, “Buna gergekten
ihtiyacim var m1?” ya da “Bana ¢ok paraya patlayacak mi?”
nokrtasina gelir. Burada hayat bulmacasinin en ironik pargasi,
kendilerinden istenmeden bir sey satun alan kisilerin sadece

diirtiileriyle hareket ederek satin almis olmalaridir.

Para ya da fiyatla basa ¢ctkmak goriindiigii kadar zor de-
gildir. Insanlar 1,000 dolar gibi bir rakam duyup sinirlenir.
Ama aragtirma, insanlarin toplam bir rakamin giinlitk komik
denecek tutarlara diisiiriilmesi durumunda kararlarinin evet
cevabina ydnelecegini gosteriyor. Daha fazla tercih ¢ergevele-
mek agisindan, giin boyu birkag kez kullandiklari ve bir eksik
kullanimin kayip duygusuna sebep olmayacag bir seyle zitlik
olusturarak birka¢ hediye puani eklenebilir.

Ornegin, bir fincan kahvenin fiyat1 3 dolar civari. Bin do-
lariniz gergekten de bir yil boyunca giinde 3 dolar demektir.
Aruk kisi, giinliitk bes fincan kahve titketimini dért fincana
disiirmek konusunda kendini ¢ok iyi hisseder. Bunu zaten
yapiyor olmalari ve artan giinlitk 3 dolar: sizin irtintiniizii

almak i¢in kullanmalar1 gerekirdi.

Onlari giinde sadece bir tane titkettikleri bir seyden mah-
rum etmemek ¢ok 6nemlidir. Eger giinde tek bir tatl ¢orek
yiyorlarsa, bunu onlardan almak istemezsiniz. Kisinin kahve
tiryakisi oldugunu varsayarsak, giinde muhtemelen ti¢-dort
fincan kahve ictigini diisiinebiliriz ve artik istedikleri zimbir-

tiy1 ac1 cekmeden alabilirler.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Size birka¢ 6rnek vereyim:

“Bu yeni program 1.000 dolar. Bunu kullanarak kiiciik
isletmenizin satiglarinda bes yillik bir dénem iginde 25.000
dolar ila 30.000 dolar arast bir artig saglayabilirsiniz. Yani
giinde bir fincan kahve fiyatina, ger¢ekten biiyiik bir sey elde

edebilirsiniz.”

“Abonelik yillik 99 dolar. Giinde birka¢ kurusa, Para
Raporu’na tam erisiminiz olacak. Oradan yaurimlarinizdan
% 7 ila 10 arasi getiri saglamanin yollarini gérebileceksiniz.
Ne kadar yapryor? Yilda 50.000 dolar mi?”

277



13

4.000.000 Dolarhk
Siityen

er yil Victoria’s Secret en giizel modellerinden birini
miicevherlerle donanmis 4 milyon dolarlik bir siit-
yen giydirip katalogunun kapagina koyar. Bu etkileyici goriin-

tii, katalogun alinip icine bir g6z aulmamasini imkansiz kilar.

Bu 4 milyon dolarlik siityen, ger¢ekten harcanacak 75 do-
lar yerine, bugiin belki de harcaniyor olabilecek para arasin-

da ¢arpict bir ayrim yaratir.

Katalog promosyonlar: iistiine yapilms sayisiz arag-
tirma, kataloga son derece pahali bir nibai iiriiniin ilave
edilmesinin, insanlarin biiyiik bir tutarlilik derecesiyle en
yiiksek fiyatl ikinci ucuz iiriinii almasina sebep oldugunu

gostermigtir.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Ayni metodu diger kisiyle yasanacak iligkinin fiyatini ¢ok
yiitksek gostermek ve sizinle iligkiye girmenin daha muhte-
mel bir se¢im oldugunu géstermek icin kullanabilirsiniz. Bu,
insanlarin bir iliskide ne istemediklerini ortaya cikararak ve
rakibinizde bunlardan hangilerinin oldugunu bularak ger-

ceklestirilir.
Belki onlarin kiigiik ¢ocuklari vardir ve sizin yokreur.
Belki onlarin gergek gelecek beklentileri yokken sizin vardir.

Belki onlarin pervasiz davranislarla dolu bir ge¢mise sahip

olduklarr bir eski karilart vardir ve sizin yokeur.

Bunlar, bir iliskiye girmek i¢cin 6denecek biiyiik bedellerdir.
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Duvardaki Ayna Noron...

yna noronlar empatinin tam kalbinde gibi goriiniir.

mpati kesinlikle etkilemenin kalbindedir. Diger in-
sanlarabakuginizda, onlari dinlediginizde ve hissettiginizde
ayna noronlar harekete gecer ve bu kisilerin size ne deneyim-

lettiklerini terciime eder.

Empati gériinmez. Bagka birinin durumuyla empati ku-
rabilmek sizi onlara sevdirir, direnci kirar ve sizi daha ¢ok
kendisi gibi hissetmesine yardim eder. Bu nedenle yapuginiz

oneriler daha etkileyici olur.

Empati, baskalarini etkilemede tartismasiz tek ve en
onemli faktordiir.

Empati; hissetme... anlama... ve onlarin yerine kendi-
nizi koyabilme yetenegidir. Empati, sizin hayat diger kisi-

nin perspektifinden goriip hissedebilmeniz anlamina gelir.
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Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Eger bunu yapmay1 basarabilirseniz, etkileyici olabilirsiniz.

Onemli agirliga sahip giiglii bir iliski insa edebilirsiniz.

Bu kitaptaki tiim teknikleri uygulayabilirsiniz ama diger
insanlarin hissettiklerini hissedemezseniz, asla tam anlamiyla

biiyiik bir etki insani olamayacaksiniz demektir.

CNN haberlerinde, 2008 yilinda Myanmar'daki saganak
yagislart ve sel felaketini izlediginizi diisiiniin. Sel sulari her
seyi oniine katarken iki kii¢iik ¢ocuguyla bir kadin gorii-
yorsunuz. Kadin, ¢ocuklarindan her birinden neredeyse esit
uzaklikta ayr1 diigmils. Cocuklarin her biri sel ytiziinden zit
yonlere stiriikleniyor. Kadinin hizli hareket etmesi gerek...
ama c¢ocuklarindan sadece birini kurtarabilir. Bu benim o
giine kadar izledigim en zor durumlardan biriydi. Bu tarz bir

empati ruh icin ¢ok zorlayicidir.

Yiiksek empati giicii olan insanlarin ti¢ ortak 6zelligi vardur:

1. Actyr dogrudan yasarlar.
2. Her tiir insanla genis bir deneyim yelpazeleri vardir.
3. Kendilerini bagkalarinin onayina bagli olarak onay-

lanmuis ve iyi hissederler.

Baska biriyle baglant kurmanin yolu empatik olmaktan
gecer. Bunun yolu her zaman destekleyici, nazik ve yardim-
sever olmak ve diger kisi tarafindan deneyimlenen ayni duy-

gulari kendi i¢inizde bulup kullanmakur.
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Kendinize sunu sorun: “Bu kisi su an ne hissediyor?” Far-
kindaliginizi eldeki konunun daha 6tesine gecirin. Hayatlarin-
da yer alan ve sizin bilmenizi istedikleri her seyin farkinda olun.
Higbirimizin bir yili 6nemli degisiklikler ve olaylar yasanma-
dan geg¢mez, kisacasi gergcekten mutlu ve sorunsuz bir insanla
¢ok nadir tanigma sansi yakalayacaksiniz. En iyi ihtimalle, notr
bir an yastyor olabilirler. Herkesin zorluklar yasadigini ve be-
lirli bir dereceye kadar incindigini bilin. Bu bakis acisiyla yola
cikuginizda, insanlarin bu farkls kararla ilgili oldugunu diisiin-

diigiiniiz his ve diistincelerini yargilayabilirsiniz.

Hepimiz bagkalar: tarafindan anlagilmak ve sevilmek iste-
riz. Empatik insanlar bagkalarini anlamaya ¢alisir ve herkesin

cikarlarini gézetir.

Kisisel etkilesimlerde, insanlarin bir {irtin ya da hizmet
satin almadigt dogrudur; sizi satun alirlar. Peki bu ‘siz’ nedir?
Sizin onlar1 yansitma seklinizde gordiikleri onlara dair olan

kavrayisinizdir.

Etkileyen kisi digerleri icin biiyiik empati besleyen kisidir.
Dogalar1 geregi kibardirlar. Yaklagimlarinda kesinlikle disiplinli
olabilirler. Civi kadar sert, yavru kedi kadar yumusak olabilirler.

Empati seviyenizi test etmek mi istiyorsunuz? Bir arkadas
ve bir video kamera kapin. Onlari, kendilerine sikinti veren bir
seyi size anlatirken kaydedin. Sonra konusun ve kendi cevabi-
nizi kaydedin. Kayd: sonuna kadar izleyin, sozel ve sozel olma-

yan cevaplarinizi not edin ve arkadaginizdan diistincelerini alin.
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Davranigsal Yercekimi

T nsanlarin davraniglart birka¢ dakika oncesiyle tutarsiz
Iolma egilimdedir. Ornegin; eger biri 6gle yemegi icin
pahali ama saglikli olan sossuz bir salata ve bir bardak su al-
diysa, bu kisinin ofise dénerken yol tistiindeki bir hediyelik
esya diikkdnina ugrayip kendini simartmak i¢in kendine ya

da bir bagkasina bir hediye satin almast olasidir.

Bunun sebebi uygulamis olduklari kisitlamay: telafi et-

mek istemeleridir.

Yani eger esinizin ¢cok harcamay1 kesmesini ve ev biitgesini
garcur etmemesini istiyorsaniz, onu bol sarapli, koca biftekli
ve tatli olarak ¢ok lezzetli bir krem brule’nin sunuldugu bir
yemege ¢ikarin. Ve sonra soyle deyin: “Hey, sana bir sorum
var. Bu ayin kredi kartr ekstresine bakugimda bu yil WSJ’

*

ABD merkezli uluslararasi yayinlanan giinliik finans ve haber gazetesi.
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aboneligine 197 dolar harcadigimi gérdiim. Bu kadar pahali
oldugunu bilmiyordum ve kendimi kot hissedip iptal et-
tim. Her ay para biriktirebilmemiz i¢in baska hangi giderleri

kesmemi istersin?”

Sonra harcamalarinizin uzunca bir listesini alirsiniz. Do-
gal insani onyargilar: ilk hos goren kisi aruk daha dikkatli

ve tutumludur, harcamalariyla ilgili 6nerilerini séyleyecektir.

Bunu, onlardan biit¢enizi kismak i¢in yardim istemeniz
gercegiyle birlestirin. Higbhir neri sunmayin ama sadece
“Bunun gercekten miimkiin olabilecegine inaniyor musun?”

tarzinda sorular sorun.

Siz daha bunun cevabini 8grenemeden, onlar kendi so-
rumluluk alanlarin: da igeren harcamalarda bir revizyona git-
meye karar vermis olacaklar. Bunu size anlattigimi kimseye

soylemeyin...
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Israrct Olursaniz

irisini X i¢in ikna etmeye calisirken kisi X’ten sanki
kendi fikriymis gibi konusmaya baslarsa, bu isi basar-

diginizi anlarsiniz.
Kisiyi bu noktaya nasil getirirsiniz?
Basit bir soruyla...

Sorularin, cevaplanmak i¢in yalvaran, zorlayict bir dogas:

vardir ve sordugunuz soru, alacaginiz cevabin tiirtinii belirler.

Cevap, insanlarin sonuca yénelme yoludur. Cevap olus-
turduklart zaman, kontrol onlardadir ve kendilerini sonuca
daha ¢ok adamis olurlar. Bunun neticesi olan kendi eylemle-

rini gozlemleyecekler ¢iinkii bu fikir onlarind.

Kisacasi, fikirlerinizi sunarken sonucu yaratan bir bilgi

pargasint kasitli olarak disarida birakin ama tiim olaylarin te-
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melini onun etrafina yayin. Boylece sizin istediginiz sonug,

onlarin varabilecegi tek netice olur.

Kulaga soyle gelebilir:

Kevin: “Sana Kara Sovalye Yiikseliyoru izlemeye gide-
lim mi diye sormay1 disiiniiyordum ama muhteme-
len bu filmi gérmusstindiir. Sonra belki Kayp Balik
Nemo’yu li¢ boyutlu olarak izleyebiliriz diye diisiindiim
ama sonra dedim ki, ‘biiyiik ihtimalle bir ¢ocuk filmi
izlemek istemeyecektir.” Boylece aklima geldi, hani su
Yenilmezler'de Thor karakterini oynayan adamin filmi

var ya, neydi adi? Bir masalla ilgili bir sey miydi?”
Katie: “Pamuk Prenses ve Avci.”

Kevin: “Evet, iste o, Pamuk Prenses ve Avci. Hadi buna

gidelim.”

Bu bir¢ok sey yapar. Birincisi, kiza ¢ikma teklif ettiginiz
anlamina gelmez. Ikincisi, filmin ismini ona soyleterek nere-
deyse oneren taraf oymus gibi bir durum yaraulmasi direnci
azalur. Bundan sonra tek yapmaniz gereken, bu 6neriyi ka-
bul etmektir.
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O Ruh Héli I¢in Mesaj

erhangi bir iletisim kurmadan once, karsinizdaki
kisiyle ilgili olabildigince ¢ok sey ogrenmek c¢ok
onemlidir. Bagarinizi, bu olayda, diger kisinin ruh halini fark

ederek 6nemli 6lciide artirabilirsiniz.

Arastirmaya gore, eger diger kisinin morali bozuksa ya da
tizgtin bir ruh hali i¢cindeyse, mesajiniz bunu nasil konum-
landiracaginiza bagli olarak, aksinin olabileceginden ¢ok

daha fazla ikna edici algilanacakur.
Bu, tamamen idrakteki yiik ya da insanlarin ne kadar bilgi
isledigiyle ilgilidir.

Mutlu ya da kizgin insanlar, baska bir deyisle, aktive edil-
mis ya da dirtisel ruh hélindeki kisiler daha hizli karar ve-
rir, bdylece siz tercih ettiginiz secenekleri olabildigince erken

masaya koyabilirsiniz.
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Buna karsilik tizgiin, kirgin, korkak, depresif ya da negatif
bir kisi, bilgiyi bu duygusal durumlardan birinin i¢cinde daha
yavas isler. Bundan dolay: teklifinizdeki tercih ettiginiz sege-

negi onlara daha sonra sunmalisiniz.
Uzgiin biriyle konusurken durum sunun gibidir:

Cau ustast: “Kevin, iki se¢enegin var. Firtina caudaki ki-
remitlerin neredeyse tigte birini gotiirmiis. Eger sadece bu
eksik kiremitleri tamamlarsak, sigortanin hasardan diisecegi
tutar 10,000 dolardan biiyiik oldugu icin cebinden yaklasik
10,000 dolar ¢ikacak.

Diger segenek sigortandan yeni bir ¢at1 i¢in 6deme alman
olur ¢iinkii sigorta sirketinin eksperi buraya gelince bunun
tam bir kayip oldugunu beyan edecek ve sana diisen tutar

yine 10,000 dolar olacak. Ev senin; ne yapmamu istersin?”
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Davranissal Entegrasyon

arsinizdaki kisinin, onu sonunda istenen duygu ya

Kda eyleme yonlendirecek hareketleri yapmasini sag-

layabilirseniz, ¢ok ge¢gmeden bu duygu ve eylemler kendili-
ginden gerceklesmeye baslar.

Aragtirma, ¢alismaya kaulanlarin, yapay giiliimsemeye sa-
hip karikatiirleri, giilmeye zorlanmayan suratlara gore daha

komik olarak degerlendirdiklerini gosterdi.
[ste bunu nasil kullanabileceginiz:

“Madison, eger sakincast yoksa bu posteri tam buraya se-
nin masanin {istiine sermek istiyorum. Gelip benimle birlik-
te bakar misin? Konustugumuz is siireglerinin tiim adimlari-

n1 ana hatlariyla gosteriyor.”

Ya da:
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“Bu numuneyi tutabilir misin liitfen Mackenzie? Kutu-

dan bir tane daha ¢ikarmam gerekiyor.”

Yukaridaki her iki 6rnekte de diger kisilerin fiziksel bir ha-
reket yapmalarina sebep oluyorsunuz. Onlari fiziksel olarak
entegre ederek bakis acilarini degistiriyorsunuz. Bunu yapa-
rak elinize onlarin derin bir seviyede katilimini saglayacak
mitkemmel bir firsat ge¢mis oluyor. Daha fazla katulim, etki-

lemeyi ¢ok daha fazla kolaylastirir.

Bir sunum yaparken talep ettigim tek sey, katlimcilarin
el yazistyla not tutmalaridir. Not almak, birgok etkili siireg
ierir. Bunlardan biri 6grenmeyi tegvik etmesidir. Ikincisi
daha iyi bir bellek dogurmasidir. Ve eger sdylediklerinizden

bir seyler yaziyorlarsa 6nemli biri olmalisiniz.
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Degismelerine Yardim
Etmenize Yardim

Etmelerini Saglaywn

g merikan Borsas’'nda, mesela 75 yil 6nce yer alan sir-

etlerin neredeyse hic¢biri aruk yok. Giivenlik mev-
cut durumun degil, degisimin tstiine kurulur ama miisteri-

leriniz giivenilir olanin mevcut durum olduguna inanir.

Bu, tabii ki kapiy1 yeni fikir ve eylemlere agmayacak, bu
yiizden onlarin mevcut durumdan uzaklagsmasina yardim et-

meniz gerek.

Miisterinizin size sdylemesinin saglanmasi gereken dort

mesaj var:
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1. Mevcut durumun dezavantajlart ve karamsarligt
2. Degisimin avantajlari
3. Degisim igin iyimserlik

4. Degisme niyeti

Masteriniz yukaridaki mesajlarin dordiinii birden size
oyle bir sekilde soyler ki sonuna kadar plana sadik kalmanin

sonugta bir felakete yol acacagn iyice belirginlesir.

Mevcut durumun yanlis taraflarint sizin kelimelerinizle
degil, kendi kelimeleriyle soylemeleri gerekir. Size degisimin
avantajlarindan bahsetmeliler. Degisime karsi hissettikleri
iyimserligi sizinle paylagmalilar. Bunun su an sahip olduk-
larindan daha iyi oldugunu yalnizca kabul etmeleri yetmez.

Degismeye icten niyetli olmalilar.
(Sonra, elbette ki degismeliler.)

Musteriniz doktora, hayat sigortasi ¢alisanina ya da bir
emlakgiya gitsin fark etmez, tiim bunlar bir degisim igin ol-

mak zorunda.

Sorular sorarken her cevaba ve ¢oziime sahip degilsinizdir

ama musterinizle gerekli ¢coziimii bulacak yetenege sahipsiniz.

Evde saatlerce bir lambay1 tamir etmeye calisan kadinin

hikayesini bilir misiniz?
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Adam isten eve gelir. Kadinin morali bozuktur. Adam
iyidir. Kadin tiim giin boyunca tamir etmeye calistigi lam-
ba ytizinden ne kadar zor bir giin ge¢irdigini anlatur. Adam
lambaya yaklasir, hemen bir vidayr déndiiriir ve puf! Lamba
aninda yanar. Bu durum diinyay:1 daha iyi bir hale doniisti-
riirken kadini da mutlu etmelidir, 8yle degil mi?

Saka yapiyor olmalisiniz.

Insanlar kendilerini becerikli hissetmeye ihtiyag duyar. So-

nuglar onlara yetmez. Kesinlikle hayzr.

Insanlar sadece sonug istemez... aynt zamanda duygu ve

deneyim isterler.

Bir sorunun sadece ¢oziilmesini istemezler. Kendilerini
yetkin ve ¢dziimiin bir pargasiymis gibi hissetmek isterler.
Eger bunu gerceklestirmede basarisiz olursaniz, insanlarin
sorunlarint aninda ¢oziiyor olsaniz bile, siklikla kazandig:-

nizdan fazlasini kaybedersiniz.

Potansiyel miisteri, sizin kutunuza sizinle birlikte hapsol-
mak istemez. Sizinle konugurken diisiinme ozgiirligiine sa-
hip olup bunu hissetmeli, kendini akilli hissetmeli ve ken-
dine saygt duymayi deneyimlemeli. Tim bunlarin yaninda,
daha size evet cevabi vermeden 6nce, sizin onun isi ve haya-

tiyla ilgili problemleri tstiiniize aldiginizi bilmeli.

Ben, potansiyel bir miisteriyle ¢alisanlarina yapacagim bir
konusma hakkinda goriisiirken ya da etkileme veya viicut dili

tstiine egitim verme kosullarimi paylasirken sunlart yaparim:
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Bir dizi soru hazirlarim. Bunlardan sadece bazilari ticre-
timle ilgilidir. Sorularimin ¢ogu sunumumun icerigi ve sirke-
tin, departmanin ya da dernegin mevcut durumuyla ilgilidir.
Konustugum kisinin gizli olmasi sebebiyle bu bilgilerin ¢o-
gunu paylagsmak istemeyecegi gercegine hep duyarli oldum.
Ama bana bu bilgiyi vermemeleri halinde, 100 insani birkag
saat isinden alikoyacak ve onlara hi¢bir sey katmayacak yeni
bir motivasyon konusmasindan bagka bir sey elde edemeye-

ceklerini de biliyorum (onlar da biliyor).

* Toplantinin amaci ne?

* Hangi sonuca ulasmay1 umuyorsunuz?

* Baska konusmaci var mi1? Ne hakkinda konusacaklar?
* Neden bagka biri yerine benimle irtibata gectiniz?

e Neden ¢alisanlariniza benim hitap etmemi istiyorsunuz?
*  Beni sirketinizin i¢ine sokmanin size en biiyiik faydasi ne?

e Uyum, takim galismast ve becerilerin gelistirilmesinde
basarili olursak, karsilikli uzun vadeli bir ¢alisma icine

girme olasiligimiz var mr?

Bu sorular, organizasyonu planlayan kisiye dogru insanla
irtibat kurdugunu gosterir. Size yol gosterecek kendi kesif sii-
recinizi olusturun, boylece insanlarin degismelerine yardim

etmenize yardimei olmalarini saglarsiniz.
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Ikinci Dogru Cevap

Bazen ikinci iyi cevabi almaya calisiriz ¢tinkii ilk tepki

genellikle miimkiin olan en iyi cevap degildir.

Atesli icgidiintizin tanidik durumlardan ¢ok iyi anlik
degerlendirmeler trettigi kesinlikle dogrudur. Ama sorun,
¢ogu insanin hi¢ diisiinmeden o noktada duracak olmasidir.
Diistinmeyi birakirlar. Bir fikir ya da cevap alirlar ve bununla

yetinirler.

Daha fazla diistince iiretecek dikkatli bir soru sorarak, in-
sanlar1 daha iyi bir cevap verme agamasina getirme imkaniniz
var. Bu onlarin farkli secenekler ve daha iyi bir yol olabilece-

gini fark etmelerine yardim eder.

Mesela soyle:
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“Marc, bu iyi, 6zellikle de biitgenin azalmasi agisindan.”
(Bu karar1 nasil verdigini gorebiliyorum.) “Bagka hangi sege-
neklerimiz var?” (Bundan bile daha iyi bir ¢6ztim olma ihti-

maline karst daha fazla fikir {iretmeni istiyorum.)

Bu tip sorular, kisilerin ilk cevabini dogrular ama belirli
bir alanda daha fazla secenek bulmasini da ister. Bunu bir kez
yaptiklarinda, yararlarina en yakin olacak cevaplarla gelecek-

ler ve bunun onlarin fikri oldugunu hissedecekler.

Farkli secenekler yaratmak i¢in benzer sorular:

“Bagka ne dogru olabilir?”
“Eger dyleyse, o zaman bu da dogru olmuyor mu?”
“Bunun diger kullanimi ne olabilir?”

“Bunu, gereeklestirebilmek icin nasil kullanabiliriz?”
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Varsayimsal Durum

arsayimsal bir durumun ustaca kullanimi, karsiniz-
daki kisinin ge¢mis engelleri ya da barikatlar1 bagka
tiirli miimkiin olamayacak sekilde gormesine yardim eder.
Ayni zamanda hicbir tepki gostermeden olaylar: sizin aginiz-

dan gormesini saglar.
Varsayimsal sorular, “Ya olsaydi” sorusunu sorar.

Diyaloglara sorunsuzca uyum saglarlar. Cok giiclii diisiin-
ce yonlendiriciler olduklarindan dolay: etkilemenin en kiy-

metli sekillerinden biridirler. Iste birkac 6rnek:

, bunu yapmak miimkiin olabilir miydi?”

“Eger olsaydi, bunu nasil yaparsin?”

247



Kevin Hogan

“Eger X dogru olsaydi ne yapardin?”

<«

olsaydi, ne olurdu?”

Bu tiir sorular, baz1 giincel varsayimlara dayali poransiyel

bir gelecege gonderme yapar.

Bunun sadece potansiyel bir gelecek oldugunu unutmayin.
Dogru rehberlikle daha iyi bir sonug olabilir ve gozler 6niine
serilen gelecek, kisinin hayal ettiginden daha iyi olabilir.

Bu, kir amaci giitmeyen kurumlarin, bagislariniz oldu-
gunda ve bagislariniz olmadan ne olacagini gostermek icin
zaman zaman kullandiklari yaklagimlardan biridir. Bu duygu
iceren varsayimsal bir resim ¢izmektir ve genellikle bir bags

akisiyla sonuglanir.
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Etiketleri Degistirmek

I I erkesin ziippe oldugu bir konu vardir. Bazilar: yal-
nizca Nike giyer, Red Bull i¢er ya da IPhonedan
baska bir sey kullanmaz.

Ayni kiyafetleri yillarca giyebilirsiniz ama baska bir grup,
sizin grubunuzun kiyafetlerini giymeye bagladiginda hemen

baska bir markaya gecersiniz!

Siz ve ben belirli sekillerde davraniriz ciinkii bu davranislar
bizim kisiligimizi tanimlar. Kullandigimiz iiriinler bizi diger-
lerinden ayirmada basarisiz oldugu an, bunlarla taninmak is-
temeyiz ve segimlerimizi degistiririz.

Eger birinin markasini ya da sevgilisini degistirmesini isti-
yorsaniz, onun markayi saygi duymadig ve takdir etmedigi in-

sanlar tarafindan kullanildigini gérmesini saglayin. Kelimeler-

le yaratacaginiz resim o kadar g6z kamastrict olmali ki kiginin

249



Kevin Hogan

utanma duygusu hissetmesine neden olmali. Kisi, o grubun

bir pargast degil ve o grupla asla iligkilendirilmek istemiyor.

Diisiinmeden, Daha Fazla Diisiinmek

Cornell Universitesi’nde yapilan bir arastirmaya gore, bir
sarap sisesinin etiketini degistirmek, yemek yiyenlerin sa-
rap ve yemekler hakkindaki goriiglerini ve restoranin stirekli

muiisterisi olma durumlarini degistirdi.

llinois Urbanadaki Spice Box restoraninda yemek yiyen
41 miisteriye, 24 dolarlik fiks fiyatli Fransiz yemeginin yanin-
da bir bardak ticretsiz Cabernet Sauvignon sarabi verildi. Sise-
lerin yarist Kaliforniya Noah $arap Evi etiketli, diger yaristysa
Dakota Noah Sarap Evi etiketliydi. Aslinda her iki durumda
da kullanilan sarap, ucuz fiyatli Charles Shaw sarabrydu.

Kaliforniya sarabi ictiklerini diistinenler, sarabin ve yeme-
gin daha lezzetli oldugu yoniinde goriis bildirdi ve yemekle-
rinin % 11 daha fazlasini yediler. Ayni zamanda tekrar rezer-

vasyon yaptirma konusundaki egilimleri daha yiiksekti.

Konu beklentilerle ilgili. Eger siz, birlikte yemek yedi-
giniz kisinin hangi sarabi ismarlayip ismarlamadiginiza
gore sizinle ilgili aklinda olusacak diigsiinceden bagimsiz
olarak bir sarabin iyi oldugunu diigiiniirseniz, 6ncesinde
tadinin kétii olacagini diisiinmiis olsaniz bile size daha

lezzetli gelecektir.
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Insanlar Kuzey Dakota sarabinin iyi olabilecegine inan-
madiklarindan bu durum cift tarafli bir negatif etki yaratti;
hem saraba hem de yemege zarar1 dokundu. Dikkatsiz Yeme:
Neden Diisiindiigiimiizden Fazla Yeriz (Bantam, 20006) kita-
binin yazari Cornell Universitesi Profesorii Brian Wansink’e
gore, “Sarap etiketleri tiim yemek deneyiminin istiine bir
hale ya da golge gibi ¢okebilir.”

Bunu dogrulamak i¢in, bir sarap ve peynir resepsiyonun-
da 49 Isletme Master Programi &grencisiyle benzer bir ga-
lisma yapildi. Onceki arastirmada oldugu gibi, Kaliforniya
etiketli saraplarin ikram edildigi kisiler sarabt % 85, peyniri
% 50 oraninda daha yiiksek degerlendirdi.

Konu sarabin tadinin iyi ya da kotii olmast degildi. Konu al-
gtydi. Konu, Kuzey Dakota'nin ortalama bir sarap meraklisinin
goziindeki itibartydi. Bu algt pek de iyi degildir. Ortalama bir
sarap meraklisi, Kuzey Dakota’yla iliskilendirilmek istemez. Ku-
zey Dakota sarabi tarihteki en lezzetli sarap olabilir ama Kuzey
Dakota’nin itibari ve algst etiketlerin giictinii ortaya koyuyor.

Etiketler Birer Cercevedir

Yeni bir ¢er¢eve yaratmak i¢in kelimelerden bir resim
olusturun. Iste masadaki kadinin diisiincesi:

“Aman Tanrim, garsona bir sise Kuzey Dakota sarabi getir-
mesini soyledi. Eger biri goriirse bir daha buraya asla gelemem...

goren olmasa bile, bir daha asla bu adamla ¢ikmayacagim.”
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Onlarin Soylemediklerine

Kulak Verin

Bazen onemli kisilerle ytiz ylize geleceksiniz ve onla-
r1 etkilemek istediginiz konunun, bugiin onlar icin
pek de onemli bir konu olmadigini fark edeceksiniz. Belki
hoslandiginiz kiza ¢ikma teklif ettiniz ama kiz kararsiz gozii-
kiiyor. Evet ya da hayir diyemiyor. Boyle bir durumda tuhaf

bir hisse kapilirsiniz.
“Kafanda bir sey var. Nedir?” diye sorarsiniz.
Soyle bir cevap alabilirsiniz:

“Annem hastanede. Gergekten ¢ok hasta ve onun icin
endiseleniyorum. Cuma’ya kadar iyi olur mu bilmiyorum,

hepsi bu.”
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“Birinin gelip kdpegin Sparky’yi disari ¢itkarmasini ister
misin? Boylece biitiin giinii annenle gegirebilirsin. Digar1 her

zaman ¢ikariz. Onemli olan dnce annenin iyilesmesi.”

Sordugunuz bu sorunun kizla disart ¢itkma arzunuz ya da
bunun kabul edilip edilmeyecegiyle hicbir ilgisi yoktur. Eger
bir nedenden dolay1 bu noktada kaybederseniz, 6yle olsun
ama siz bir arkadaginizin goziinde deger kazandiniz ve bu

olumlu goriilmesi muhtemel bir davranistur.

Acikeasi, benzer tiirde deneyimler iste, miizakerelerde ve

her tiir insan iligkisinde yasanir.

Diinyadaki en biiytik farki, insanlarin séylemedigi seyler

yaratir.
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Rol-Cevap-Yansitma

I :ger geemiste oldugundan farkli sekilde davranmasini
istediginiz birileri varsa ya da birinin belirli bir sey yap-

masini istiyorsaniz, Rol-Cevap-Yansitma metodunu kullanin.

Bu metot, bir kisiye ya da gruba sonrasinda kendilerini
kabul etmek ya da 6nlem almak zorunda hissedecekleri 6zel-
lik ya da nitelikleri atayarak ¢alisir. Kisilerin bundan bir se-
kilde fayda gordiiklerini fark etmeleri durumunda etkili olur.
Fayda somut (para elde etmek gibi) ya da soyut (saygt ya da

sevgi kazanmak gibi) olabilir.

Ornegin, bir erkek bir randevu kapmak igin bir kadinin
pesinde kosmakrtadir ve onunla kisa bir konusma firsat1 ya-
kalar. Adamdan pek emin olmadigindan dolay: bask: altina
girmek istemeyen kadin soyle der: “Seninle ilgili en ¢cok neyi

seviyorum biliyor musun? Dinlemeyi seviyorsun. Duyarli
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goriiniiyorsun ve ¢ogu erkek gibi baskici davranmiyorsun.
Bunu takdir ediyorum.”

Adamin zihni aninda vites degistirmeye baglar. Gitmek
istedigi yon bu degildir ama eger bu kadini istiyorsa, her ne
kadar tercih edilmese de kadinin onun i¢in kabul edilir bulup
yansittzgs rol budur.

Adam soyle bir cevap verebilir: “Erkekler boéyle igren¢
olabiliyor. Ben erkeklerin, kadinlardan hentiz vermeye hazir
olmadiklar bir seyi nasil boyle zorla talep edecek kadar gii-

vensiz olabildiklerini asla anlayamadim.”

Rol-Cevap-Yansitma ile kadin, adamin tstlenmesini iste-
digi rolii ona yansitr. Ilging olan bu taktigin yalnizca etkili
olmasi degil, ayni1 zamanda ¢ok az miktarda tekrar ve takvi-
yeyle uzun vadede davranist degistirmenin en kolay ve go-
riinmez yolu olabilecegidir.

Istediginiz seyi tehditkar olmayan bir sekilde actkea soylii-
yorsunuz. Bu, kisinin sizin ondan oynamasini istediginiz rolii

anlayip kabul etmesine neden olur.

Karsiikli Cevap Yansitmast

Bu teknikte madalyonun bir de diger yiizii var; soyle:
“Ben asla... olan/yapan bir erkekle ¢tkmam...” Kiz bundan
sonra her ne soylerse soylesin, onun tarafindan arzu edilen
olarak algilanmak isteyen erkegin davranisini hemen degis-

tirip yonetecektir.

Eger kizla ¢ikmak istiyorsa yansitmaya razi olacak.
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Birakwn Trafigi

Onlar Yonetsin

azen insanlari, diizenli etki kaynaklarinin varliginda ve
onlarin mevcut basarsizliklarina katkida bulunduklar:
bir anda etkilemeniz gerekebilir. Iste her iki tarafin da dogru-

lanmasi gereken his ve ihtiyaglariyla ilgilenecek temiz bir yol.
Cocuk doktorunun odasindayiz. Doktor durumu agikliyor:

“Simdi, tablo bize Annie’nin su an yaklagik 50 kg. oldugu-
nu gosteriyor. 10 yas i¢in 1 metre 32 cm’lik boy bize 28.6’1ik
bir Viicut Kitle Endeksi veriyor. Buradaki endise, onun gizli
seker hastasi olmasi. Kan sekerini 6l¢mek icin bir test yaptik
ve sonucu 100’iin {istiinde c¢iktr. Bu korkung bir sonug de-

gil, ancak daha ciddilesmeden bu duruma miidahale etmek
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istiyoruz. Peki, siz bu kan sekeri seviyesini diistirmek i¢in ne

yapabilirsiniz?”

Doktor bir kalem ve kagit alip anne babanin sdyledigi her

seyi, tekrar ederek not alir:

“Okuldan sonra atistirmasina son ver, a ha, yatmadan
Once atistirmasina son ver... Giizel. Devam edin... Olast 15
kadar fikri sdyleyin ve sonunda bunlarin i¢inden en hizli ise

yarayabilecek olan ti¢ ya da dort tanesini segelim...”
Ebeveynlerin tiim o6nerilerini aldiktan sonra 6zetler:

“Tamam, eve dondiigiinde onun mutlu olmasini ve 6diil-
lendirildigini hissetmesini istiyoruz, bundan dolayr okul do-
niisii atigtirmalarini kesmeyecegiz ve yatmadan 6nce austir-
mak da muhtemelen iyi bir fikir olmaya devam ediyor ¢iinkii
cocukken a¢ karnina yataga gidip uyumaya ¢alismak olduke¢a
zor. Ama suna bakin; sabah meyve suyunu kaldirin, bunda
tam 14 gram seker var. Aslinda biitiin meyve sularini kaldirip

bunun yerine su koysaniz, muhtemelen tiim sorun ¢oziilecek.

Ayrica tiim aile i¢in aksam yemeklerini yavaglatmanizi is-
tiyoruz, masada birlikte 30 dakika gecirin ve yemeginizi ag-
ziniza atuginizda catal bigaginizi masaya birakip iyice ¢igne-
yin. Bu, bes dakika i¢inde viicuda ¢ok fazla yiyecek sokmak
yerine, mideye tokluk sinyali gonderilmesine yardimci olur.
Annie senin kahramanlarin kim? Odanda duvara kimlerin
posterlerini astyorsun? Justin Bieber? Katy Perry? Sence onlar

nasil bu kadar zinde ve saglikli olabiliyor? Dans edip ¢alisi-
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yorlar, dikkatli yiyorlar, ¢ok fazla seker yok, belki giinde bir
soda, meyve ve sebze. Giizel cevap Annie! Sen ¢ok akilli bir
kizsin, o zaman onlarin posterlerine her bakuginda bunlari

haturlamani istiyorum.”

Bu metodun farkli bir kullanim sekli, insanlarin zihinle-
rini okuyor gibi gériiniip mitkemmel bir ¢6ztim 6nerisi sun-
dugunuz grup ortamlaridir. Bu, tiim diinyada zihin okuyu-

cular ve medyumlar tarafindan kullanilan bir ikna teknigidir.

Bir sirkete danisman olarak ¢agrildiginizi diistinelim. Go-
reviniz, miisteri sikdyetlerindeki sikinti verici artig1 giderme-
ye yardimct olmak. Odada 12 kisi var, iclerinden sadece bir-
kagi kot miisteri degerlendirmelerini almakrea. Sizi ise alan

Musteri Hizmetleri Yoneticisi de orada.

“Miisteri memnuniyetinin karmagik bir sey oldugu-
nu biliyoruz ve sizin sirketinizin bir farkliligi var; sizlerin
misterilerinizle kurallarin tiimiine uymayan benzersiz bazi
etkilesimleriniz var. Bu ytlizden yardiminiza ihtiyacim var.
Orada tiim giin boyunca telefonun basinda oturan sizsiniz.
Ben bir uzmanim ama sizin isinizde degil, bu yiizden bana
siz sdyler misiniz, bu odadaki kisilerin ¢cogunun miisterile-
re yardim edip sikayet seviyesini azaltmak i¢in yapabilecegi
bir numarali sey nedir? Telefondaki miisteriye, onu rahat-
latacak ve size giivenmesini saglayacak ve onlarin ‘Daha lyi

[s Biirosu'na” sikayette bulunmalarini engelleyecek bir nu-

*Better Business Bureau: Amerikan firmalari hakkinda bilgilerin, gériis ve sikayetlerin yer
aldigi bir biro. (¢.n)
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marali sey nedir? Miisterinize, gercekten neye sinirlendigini
anlamasini ve rahatlamasini saglayacak sorabileceginiz en iyi
soru nedir? Akliniza gelen her seyi size dagitugim kagitlara

yazmaniz gerekiyor.”

Danigman, biitiin bilgiyi toplar, oturur ve elde ettigi ve-
rileri incelemeye baglar. Her kagida bakar, basiyla onaylar ve
kendi bilgisayarina yazmaya baglar. Bunu tiim katilimcilar
i¢in yapar, bazi kisilere agiklama sorar ya da anlayamadig: bir

kismi1 okumalarinzi ister.

Sonrasinda danisman toplantida elde edilmis olan en
yaygin ya da popiiler cevaplardan ¢ikardigt verileri 6zetler
gibi goriiniir. Ama aslinda okudugu sey, Miisteri Hizmetleri
Midiirt'yle mutabik olduklar: ve buna ek olarak ortaya ¢i-
kan bir ya da iki iyi fikirdir.

“Simdi, yapacagimiz sey su: [1, 2, 3, 4, 5, 6, 7. maddeler].
Baska bir sey eklemek isteyen var mi? Sizin burada yapmaya
karar verdiginiz sey, aslinda istediginiz sey, dogru mu? Sim-
di hepiniz bana, bunun telefonda bir miisteriyle konusurken

kulaga nasil gelecegini her yoniiyle agiklayabilir misiniz?”

Danigman, her bir kisinin planin bir parcasini sahiplene-
cegi sekilde kendini sozle ifade etmesini saglar. Aruk elinizde

katilimcilar tarafindan olusturulmus bir regete var.
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Onlart Kendi Diinyanizin

I¢ine Cekin

inleyiciler sizin diinyanizin icine ¢ekilene kadar on-
larin dikkatini yakalama, tutma ve odaklama bece-

rinizi gelistirmeniz gerekir.

Cezbetme, ancak bir kisinin ger¢ek diinyayla baglant-
st kesildigi ve soylediklerinize tamamen kendini kapurdig:
zaman ortaya ¢tkar. Sinemada filme tamamen daldiginizda

deneyimlediginiz budur.

Kendiniz ve dinleyiciniz arasinda bir képrii kurdunuz.
Simdi onlar1 kendi taraflarinda karsilayip sizin tarafiniza ge-

tireceksiniz.

Bu tiir bir dikkati ne yakalar?
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Sizinle tutkuyla ayni fikirde olduklar: bir sey (kiirtaj
kargiti/kiirtaj savunucusu, tabanca tagima/tabanca ya-

sagl ve bunun gibi seyler).

Onlarda 6nemli 6l¢iide bir heyecan yaratan tartigmali
bir sey (dikkati sizin hikdyenizden uzaklagtirmayacak
ama ayni zamanda hi¢ dikkat ¢ekmeyecek kadar da
sikict olmayacak, heyecan yaratacak herhangi bir sey).

Hikayenin daha sonraki gergek icerigiyle ilgisi olma-
yan gevresel seyler (kameranin, reklamlara ilgi ¢ekmek

i¢in oyun arasinda ponpon kizlara odaklanmasi gibi).

Diizen ya da ortam: HikAyenin nerede anlauldig: (icin-
de oldugunuz restoran)... ya da eger bu iste iyiyseniz...

hikiyenin konustugunuz kisinin zihninde gectigi yer.

Sizinle sohbet ettigimizi diistiniin ve beni bir konuda ikna

etmeniz gerekiyor. Kendinize sunu sorarsiniz: “Benim hak-

kimda Robert’in dikkatini ne ¢eker?” Ya da “Onu ne yapmasi

ya da dusiinmesi i¢in etkilemeye ¢alistyorum?”

Dinleyicilerinizi uyandirmak istiyorsunuz. Onlarla kendi

diinyalarinda bulusun, sonra onlarla birlikte bu diinyanin di-

sina ylirtiyiin ve onlar1 paylasilan bir gercekligin icine tastyin.

Kuliipte hoslandiginiz kizla karsilastiniz. Size kendisi i¢in

gercekten 6nemli olan bir hikdyeyi anlatyor; belki daha

once bahsettigi almak istedigi yeni képek yavrusuyla ilgili bir
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hikaye. Su an anlatmakta oldugu hikayeyle ilgili tiim hisleri
olumlu ve o an képegiyle birlestirdigi kisi sizsiniz. Hikayesini
tamamen bitirdiginde onu kendi ge¢misinizde benzer bir
seyl yapuginiz bir yere gotiirebilirsiniz ama bu, onun yapug:

kadar etkileyici olmamali.

Karginizdaki kisinin ‘bir adim 6niine ge¢memek’ ¢ok

onemli. Onemli olan kisiliginizden bir kesit sunmak.

“Bes yil 6nce kopegimi almak icin bir evcil hayvan
diikkanina gittim. Bir barinaga gidip yok olmaktan kurtar-
digin i¢in en iyi dostun olacak bir hayvan almak kafama hig
dank etmemisti. Gergekten boyle yapmis olmayr ¢ok ister-
dim. Ama soylemem gerek, képegimi seviyorum. Person of
Interestin’ gegen boliimiinii izledin mi? Cok giizel bir bo-
limdii. Bay Reese kopegine yapmasi gereken komutlari veri-
yor ve kopegi onun hayatini kurtarryor ¢tinkii Bay Reese bu
asker kopeginin dilini konusmay: biliyor. Tekrarini mutlaka
izlemem lazim. Cuma aksami bana gel ve bunu yapalim. Ko-

pegin Pumpkin’i de getirmek ister misin?”

1. Onlarin diinyasindan yola ¢iktik.
2. Onlarla kendi diinyalarinda bulustuk.
3. Onlari kendi diinyaniza getirdiniz.

4. Gelecekte paylasilacak bir gergeklik yarattiniz.

*

Amerikan gerilim=bilim kurgu dizisi. (¢.n.)
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Gizli Mesaj

nlataginiz her hikaye, karsinizdaki kisi tarafindan
bilingli tenkit olmadan kabul edilebilecek gizli bir

mesaj icerebilir.

Eger bir kisinin sizin sadakate deger verdiginizi ya da
Tanrr'ya inandiginizi bilmesini istiyorsaniz veya birinin sizi
akulls, gekici ya da sevgi dolu bulmasini arzuluyorsaniz, algi-

lanmast gii¢ bir mesaj secip bununla devam edin.

Herhangi bir hikayeye ¢ok fazla bilgi yigmaktan kacinin.
Iyi bir hikaye konusma iginde maksimum dért dakikaya ka-
dar uzamalidir. Her yarim saatte bir bu hikayelerden bir tane
anlatmalisiniz. Kiigiik gruplarda hikéyeleriniz daha siki ve
ozl olmali. Elli ya da daha fazla kisinin oldugu biiyiik grup-
larda, duygu dolu ya da heyecanliysa daha uzun bir hikaye
anlatabilirsiniz. Bu gibi bir durumda hikayeyi alt1 ya da yedi
dakikaya kadar uzatabilirsiniz ama asla daha fazla degil.
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Gizli mesajlar1 hikayenin i¢ine, bagka birinin size referans
olacak sekilde soyledigi ayni kelimeleri kullanarak yerlestire-

bilirsiniz.

“Sonra erkek arkadagi ona bagirip ‘Ne yani, adam benden
daha iyi bir asik falan mi?’ dedi. Sonra kiz, ‘Sanki kitab1 o
yazmis gibi’ dedi.”

Hikayenin i¢inde konumlandirlan bu gibi bagskalarindan
yapilan alinular, herhangi bir sey hakkinda olabilir. Ciimleler
konuya rahat¢a uyum saglamali ve ger¢ek anilar olmali. Yoksa
bilingsiz beyniniz size ihanet edip her seferinde hikéyeyi farkli an-

latacak ve arzu ettiginiz sonucu kestirilemez bir héle sokacakuir.

Sizi 6ven sdzciikleri onlari gercekten soyleyen kisinin du-
daklarina geri déndiirtin. Eger insanlarin sizin ne kadar akills
oldugunuzu bilmesini istiyorsaniz, anlatacaginiz hikdyenin
bagka birinin sizin ne kadar akilli oldugunuzu isaret ettigi

hikaye oldugundan emin olun.

Anlagilmasi zor gizli mesajlarin giizelligi budur. Ortalama
bir insan i¢in tanikligin bilimsel bir ¢alismadan ¢ok daha faz-

la anlam ifade etmesi bu sebeptendir.

Ve mesajin igindeki essiz bir taniklik; sizin akall, giizel, iyi bir
bahg¢ivan oldugunuzu séyleyen bir tanikliktan gok daha etkilidir.

Gizli mesajlar1 kullanmanin, anlam katmanlarinin bir bir
aciga ¢tk cok daha zarif bir yolu vardir. Siz muhtemelen

bunu ‘fabl’ olarak bilirsiniz.
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Size 6rnek olarak karincayla ¢ekirgenin hikéyesini verece-
gim. Farkli gruplarla kullanabileceginiz biri geleneksel, digeri
glincellestirilmis iki farkli versiyon var. Hangi grupta hangi-

sini kullanacaginiza siz karar vereceksiniz!

Karinca ve Cekirge

Eski Versiyon

Karinca, evini kurmak ve kisa erzak toplamak icin yaz

boyu kavurucu sicaklarda hi¢ durmadan ¢alisir.

Karincanin bir aptal oldugunu diisiinen ¢ekirge yazi gii-

liip eglenerek ve dans ederek harcar.

Kis gelir, karincanin sicacik yuvasinda karni toktur. Bari-

nag1 ve yiyecegi olmayan ¢ekirge soguktan 6lir.

KISSADAN HISSE: Bilingli ve Niyetli Irade Giiciinii-

zii kullanin ve kendinizden mesul olun!

Yeni Versiyon

Karinca, evini kurmak ve kisa erzak toplamak i¢in yaz

boyu kavurucu sicaklarda hi¢ durmadan ¢alsir.

Karincanin bir aptal oldugunu diisiinen ¢ekirge yaz1 gii-

lip eglenerek ve dans ederek harcar.
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Kis gelir, titreyen ¢ekirge bir basin toplanust diizenleyip ne-
den biitiin ¢ekirgeler sogukta donup ve aglik ¢ekerken karin-

calarin sicakta ve karinlari tok oldugunu 6grenmeyi talep eder.

CNN, FOX, CBS, NBC, PBS ve ABC televizyon kanalla-
r1 ortaya gikip titreyen ¢ekirgenin fotografinin yaninda kon-
forlu evinde bir masa dolusu yemegi olan karincanin video-
sunu yayinlar. Diinya bu insafsizlik ve adaletsizlik karsisinda

hayret ve dehset iginde kalir... sonugta, bir fotograf binlerce
kelimeye bedeldir.

Boyle zengin bir iilkede boyle bir sey nasil olur, bu zavalls

cekirgenin aghk yiiziinden aci cekmesine nasil izin verilir?
Karinca bir daha dénmemek {izere siirgiin edilir.

Hikaye, ¢ekirgenin karincadan kalan son yiyecekleri bi-
tirdigi ve i¢cinde bulundugu ve artik karincanin eski evi olan
hitkiimet konaginin bakimsizliktan iistiine ¢oktiigii bir ka-

reyle son bulur... ya iste bdyle... sonugta o bir ¢ekirge.
SiZ KARINCA OLUN.

[radenizle segim yapin.
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Psisik Giic

A a ve korku insanlarin uzak durmak i¢in neredeyse
er seyi yapabilecegi iki sey. Savas ya da sivis bu ko-

nuda giiclii bir cevap.
“Su an siiphecisiniz ve olmalisiniz da. Ben de olurdum.”

Gelecekteki miisterinizin siipheci biri olacagindan nasil
bu kadar emin olabilirsiniz? Ciinkii onlar da insan. Belirli
baglamlarda hepimiz benzer diisiinceler diisiinme ve hisset-
me egilimindeyiz. Biri sizi etkilemeye calistiginda kendinizi

korumak i¢in savunmaya gecersiniz.

Bircok insan sakin durup ¢ok az sey soyleyerek en icteki
dusiincelerinin sizden ve diinyanin geri kalanindan saklana-
cagini diisiiniir. Isin ash su ki, kisiye su an aklinda ne oldu-

gunu hemen soyleyebilirsiniz.
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Ornegin, karsinizda oturuyorum ve bir sebepten dolayi
siz benimle gergek bir iletisim kurmuyorsunuz. Oyle bir sey
soyleyebilirim ki aklinizi okuyormus gibi goriiniiriim. Bunu

yapmanin onlarca yolu var.

Hangi belirli diisiinceyi agiga vuracaginizt sartlar belirle-
yecek. Bu, birini yeteneklerinizle ilgili kurnazca ikna etmek

kadar carpici.

Asagidaki basit climlelerin ya da ctimle pargalarinin her
biri var olan yiizde ytiz garantili zihin okuma yollarini nasil

kullanacaginizi gosteriyor.

“Hey dostum, ¢ok ac1 ¢ekmissin... yapilacak en manukls

»

sey...
“Para konusunda endiselerin oldugunu biliyorum...”

“Sevdigin (deger verdigin) biriyle ilgili kaygilarin oldugu-
nu hissediyorum... belki endiseli degilsin ama belki 6ylesin.
Ne oldu?”

“Bak, degismek istedigini biliyorum ama tereddiit ediyor-

sun ciinkii...”

“Gortinitgtnle ilgili endiselerin oldugu ¢ok acik. Biliyo-

rum ki...”

“Bunalmis oldugun anlagiliyor. Her zamankinden daha
fazla caligtyorsun... En azindan su konuyla ilgilenmemize

izin vermeni istiyorum...”
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“Iddiaya girerim, gelirini kazanma seklinde bir degisiklik
yapmay!1 ciddi olarak diistiniiyorsun ama bunun sana paha-
liya patlayacagindan korkuyorsun. Bu ytizden tereddiit edi-

yorsun. Ama neden?”

“Ailenin bir béliimiinde biiyiik bir gerginlik oldugunu
hissediyorum. Birlikte yasadigin kisilerle mi ilgili?”

Denenmis zihin okuma tekniklerini uygularken insanlar
sizi dinlemeye, yazinizi okumaya, sunumunuzu dinleme-
ye, tirlintiniizii almaya ve size evet demeye daha ¢ok meyilli
olurlar. Misterinizin zihniyle -acilar1, gerginlikleri, stresleri,
kederleriyle- direkt baglanti kurarken acilarini anlik olarak

vurgulayip bunu onlar i¢in diizeltin.
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Huwzli Baglayict

B ircok calisma, dedikodunun insanlar arasinda bir ya-

pistirict oldugunu ortaya koymustur.

Eger erkekseniz, su an muhtemelen kesfedilmemis bir
bélgeye adim atiyorsunuz. Erkekler, ¢esitli biyolojik ve ev-
rimsel nedenlerden 6tiirii pek de iyi dedikoducular degildir-
ler. Ama kadinlarin sahip oldugu bu bagdan 6grenecek ¢cok
sey var. Paylagilan bu deneyim, kiiltiiriin erkeklerin anlam
veremedigi bir sekilde gelismesinin ardindaki anahtar neden-

lerden biridir.

Dedikodu, diger bazi kisiler hakkinda size yerici, asagila-
yict, adi, kaba ve pis seyler soyletir.

Alicia ve Beyonce bulusacaklar. Beyonce’nin onun dava-
sina katilmasini, triinlerinden satin almasini ya da herhangi

bir sey yapmasini saglayabilmek i¢in Alicianin elindeki tek

270



Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

sans, onunla Caitlin hakkinda olumsuz bir bilgiyi paylasip
karsilik bulmakeir.

Caitlin; Alicia ve Beyonce arasindaki yakin bagin tutkalt

halini alir.
[nsanlarin birbirine miknatis gibi yapismalari boyle olur.

Kulaga yanlis geliyor. Dedikoduyu sevmem. Ama bu, in-

sanlar1 birbirine baglayan en yaygin yol.

Dedikoduyu bir teknik haline doniistiirtirseniz, elestiri-
nin her seyi kapsamasina gerek yok. O da olabilir ama tiim
olmast gereken su: “Darryl’le aralarinda her sey mitkemmel

gitmedigi zaman... kiz tam bir pislige dontsebiliyor!”

Aruk iki kisi arasinda hissedilen ¢ekim, iki insan arasin-
da olabilecek en hizli baglantudan bile daha giigliidiir, hatta
cinsel ¢ekimin ardindan ikinci sirada gelir. Bu iki kisi aruk
‘ilk goriiste arkadas’ daha dogrusu ‘ilk elestiride arkadas’ ol-

muglardir.

Paylagilan olumsuz bir durumun agiga ¢ikmasina sebep

olan dedikodu, bir dostluk (bag) olusturur.

Dedikodu, iki kisi arasindaki tek baglayici degildir. Ancak

ne yazik ki en etkili olanidir.

Magara adamlarinin ve kadinlarinin bile dedikodu yapa-
rak birbirlerine baglandiklari neredeyse kesindir. Dedikodu,

konusulan dil siiregeldigince insanlari baglayan bir insani
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niteliktir. Dedikodu genel anlamda, dedikoducuya bir tiir
tehdit yaratan bir kisiyle ilgilidir.

Dedikodu sert goriiniir. Ama biiyiik evrimsel bir amaci
vardir. Muhtemelen arkadaslarinizin o gece grupta olma-
yan kisiyle ilgili birbirleriyle dedikodu yapuklarini duy-
mugsunuzdur. Ama yine de bir sonraki hafta hep birlikte

partiye giderler.
Ben bu durumu her giin gozlemliyorum.

Dedikodu sadece paylasilan bir tutum degildir. Bagka biri
hakkinda paylagilan bir tutumdur. Olumlu degildir. Ne ya-
z1ik ki olumlu tutumlar, insanlar arasinda negatif tutum ve

yorumlar kadar baglayici degil.

Dedikodu, sdyleyene yakin ya da uzak olan bir¢ok farkls

insan hakkinda olabilir.

En popiiler tinliiler, bugtine kadar haklarinda en sik dedi-
kodu yapilanlardir: Kim Kardashian, Lindsay Lohan, Jessica
Simpson ve Britney Spears. Kadinlar size bu dort kadin hak-
kinda her tiirlt ilging bilgiyi anlatabilirler. Onlarin kilolar:
hakkinda yorum yaparlar, estetik ameliyat olup olmadikla-
rini, ¢ok fazla icip igmediklerini, sagduyular: var mi1, sadece
iinlii olduklari i¢in mi tinliiler yoksa hicbir yetenekleri yok

mu, tiim bu konularla ilgili konusacak bir seyleri vardir.

Amerikadaki basarilart neredeyse essiz olan bu dért mul-

timilyoner pazarlamaci i¢in bu durum hi¢ de koti degil. Bu
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basarinin biiyiik bir kismini kendileri hakkinda dedikodu

yapan insanlara bor¢lular.

Dedikodu hedefi bir aktris, komsu kiz ya da eski erkek
arkadas olabilir. Igerik, bir kiside duygusal tepki yaratmaya
yetecek kadar olumsuz olan herhangi bir sey olabilir. Iste bu

dedikodu.

Ayni elestiride hemfikir olduklari siirece Alicia ve

Beyonce’nin Caitlin’i tanimalarina gerek bile yok.

Paylasilan Tutum Dedikodusu

Size insanlarin dedikodusunu yapmanizi tavsiye edemem.
Bunu séylemek bile zor ama ancak bir aptal insanligin bu en

glclii baglama aracini yok sayabilir.

Dabha az etkili olan ama insanlarin dedikodusunu yapmak

yerine kullanabileceginiz bir arag var.

Hararetli bir konu ya da ¢ok kutuplastirici bir dini veya
politik goriis hakkinda paylagilan bir tutum, benzer sonuglar

dogurabilir.

Devlet Bagskanr’'ni sigara tiittiiriirken gordaigiiniizii soy-
lemiyorsunuz, onun politikalarindan biriyle ilgili konusa-

caksiniz.

Bagkani tanimiyorsunuz. Ben de tanimiyorum.
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Baglayict bakis acisiyla disiiniildiigiinde, birini siddetli
bir genellemeyle elestirmek pek akillica degildir. Yeni ilis-
ki kurmaya basladiginiz biriyle iletisim kuracaksaniz belirli
bir 6zellik, konu, inan¢ ya da politikadan konusmak daha
akillicadir.

“Asla dinden ya da politikadan konusma” diyen insanlar

genellikle culsuzdur.

Dedikodu Konusu, Dedikodu Nesnesi’nden farklidir
cinkii kisi diger kisiden hoslanabilir ama destekledigi tek bir
fikre diismanlik besleyebilir.

Peki ya olumlu seyler?

Edward’la konusan Dan soyle der: “Hey, sen de The

Beatles’s seviyorsun, degil mi?”

Bu, siiper yapistirict yelpazesinin diger ucundaki ‘cocuk
yapistiricist’ gibidir. Stiper Yapistirict olan dedikodunun ol-

dugu yere dogru atlan bir adimdir.
Neden?

Birinin bir seyi sevdigini kesfettiginizde bu onlarin du-
varinda asilidir. Tipkt bir reklam gibi. Ofisteki adam balik
tutma gezisinin fotografini gozler oniine serer. Bunu goriir-
stiniiz ama gercekten de biiyiik bir kesif yapmis sayilmazsi-
niz. Oradadir ve genellikle biiyiik degildir. Taninan pargalar
karsilikli paylasilan kimliklerle ilgili oldugunda bunun istis-

nalar1 vardur.

274



Kelimelerle insanlar Etkileme Sanati

Ama insanlar olumsuz tavir ve inanglarini herkesin go-
rebilecegi sekilde ortaliga dokmez. Ofisteki o adamin birini
gercekten sevmedigini 6grendiginizde, iste o zaman tam bir
kesif yaptiniz demektir. Bu sekilde insanlar hakkinda onlarin
olumlu goriislerini 6grenmekten ¢ok daha fazlasint 5grenmis

oldunuz.
Hadi durumu agikliga kavusturalim.
Kesif anahtardir ve gizlilik gereklidir.

X’ten igrenen bagka biri daha oldugunu 6grendiginizde,
eger siz de bu hissi paylagiyorsaniz, giiclii bir baginiz var de-
mektir. Ne kadar giiclii? Aralarinda bu kadar giiclii bir bag
olmayan insanlar bile 10 yil birlikte yasayabilir.

Asinalik Bir Miknatistir

Bagkalarina karst olumsuz bir yaklasim i¢inde olan insan-
lar birbirlerine yakinlagir ¢linkii paylasilan olumsuz tutum
onlar1 birbirine asina kilar. Bu ayni zamanda ‘Onlara’ karst

‘Bizi’ yaratr.

Insanlarin dedikodu yaptiklarini duydugunuzda, onlara
katilmak zorunda olmadiginizi bilin. Aslinda muhtemelen
bunu yapmamaniz daha iyi. Ama ayni zamanda onlarin de-
dikodu yaptiklarini da anlayin. Bu, Siiper Yapistiricr'nin bir-
lestirme isini yapryor oldugu anlamina geliyor.
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Post-It® Notu Yazin

ost-it notlar sapsaldir ve ortama uyum saglamazlar.

Caninizi sikarlar.
Ama bir Post-it notu dikkat ¢eker ve 6ncelik alir.
Post-it notu etkiler.

Sam Houston State Universitesi’'nden (Huntsville) Randy
Garner, Post-it notlar ve ne kadar etkileyici olduklar: tistiine

bir dizi parlak ¢alisma yapt.

Garner, pazarlamacilarin ve satcilarin insanlart harekete
gecirme ihtiyaci icinde olduklarini biliyor. Insanlarin, onlar-
dan yapmalarin: istediginiz seyleri simdi yapmalarina ihti-
yaciniz var. Insanlarin gaba gerektiren seylere razi olmasini

saglamak sizin i¢in de benim i¢in de son derece degerli.
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Garner sayesinde istiinde hi¢bir sey yazili olmayan... ba-
sit bir Post-it notunun... nasil etkiledigini 6grenebiliriz.

1. Calisma: Post-It Notu
Gercekten Etkiliyor mu?

Randy Garner caligmalardan birinde 150 profesérden
olusan bir gruba mektupla bir anket gonderdi. Gruba anket-
ler su sekilde ulasti:

1. Grup: Anketin tamamlanmis olarak geri gonderilme-
sini isteyen bir not yazili Post-it yapistirilmis bir anket.

2. Grup: Yapistirilmig bir Post-it yerine ayni el yazisi me-
sajin standart bir 6n yaziyla verildigi bir anket.

3. Grup: On yazst olan ancak el yazist mesajin bulun-
madig1 bir anket.

Sonug ne oldu?

1. Grup alicilar1 anketi, sorularin % 76’sin1 doldurarak

geri gonderdiler.

2. Grup alicilart anketi, sorularin % 48’ini doldurarak

geri gonderdiler.
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3. Grup alicilart anketi, sorularin % 36’sin1 doldurarak

geri gonderdiler.

Post-it notlar1 birtakim sebeplerden dolay: neredeyse bii-

yiiliidiir. Garner, bunlari herkesten 6nce ortaya cikard:.

Litfen Post-it notlarinin zeden bu kadar ise yaradigini
tam olarak anlayin. Bircok gliclti davranigsal tetikleyici kiiciik

bir nesnenin i¢inde sunuluyor.

Ortamla eslesmiyor. Beyin ondan nefret ediyor.
Her seyden 6nce dikkati iistiine ¢ekiyor ¢iinkii bir numara.
Kigsisellestirilmis (2. Grup ile 3. Grup arasindaki fark).

Sonradan dustiniilip eklenecek kadar kisisellestirilmis (1
ve 2 arasindaki fark).

Son olarak, onemli bir kisiyle iletisim kuran kisiyi iligki-
lendirir ve bunu sanki bir iyilik ya da 6zel bir istek gibi yapar.
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Daha Fazla Post-It®
Notu Sihri

g ltin madenini bulmus olan Garner, Post-it notunda

ercek bir sihir olup olmadigini gérmek {izere test etti.

Ikinci galismada gruplardan birine anketi {istiine bos bir

Post-it notu yapistirarak gonderiyor.

[ste gruplarin aldiklar::
1. Grup: Ustiinde mesaj yazili Post-it notu olan anket.

2. Grup: Ustiinde bog Post-it notu olan anket.

3. Grup: Ustiinde Post-it notu olmayan anket.
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Simdi, bu ikinci ¢alismadaki sonug ne?

1. Grup: % 69’u anketi tamamlayip geri gonderdi (ilk
calismada 1. Grup’un verdigi karsilik kabaca aynr).

2. Grup: % 43’1 anketi tamamlayip geri génderdi (bos

Post-it notuyla alinan anket).

3. Grup: % 34’1 anketi tamamlayip geri génderdi (Post-
it yok).

Mevcut Post-it notunda biraz sihir olabilirdi evet ama ger-
cekte... muhtemelen boyle bir sey yok. Bu, Kimlikle ilgili.
Anketi génderen kisi 6zel bir sekilde (sadece anketin tizerine

yazarak degil) benden ona yardim etmemi istiyor.

Dr. Garner c¢alismalarini burada durdurabilirdi ama orta-

da nihai uyumdan daha fazlasi vardi.

3. Calisma: Post-It Notu Uyumun
Huzuinu Etkiliyor mu?

Garner bu galisgmada, insanlarin {istiine Post-it yapistiril-
mis olan bir takip anketine ne hizda déneceklerini ve Post-it
notu almayanlara gore ne kadar bilgi paylasiminda buluna-

caklarini incelemek istedi.
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1. Grup: (Post-it notlu anket) % 64 doniis oldu.

2. Grup: (Post-it olmayan anket) % 42 doniis oldu. (So-

nuglar, 2. ¢aligmadaki 3. Grup sonuglarina benzer.)

1. Grup, anketi ortalama dort giin i¢inde geri gonderdi.

2. Grup, anketi ortalama bes bucuk giin icinde geri gon-
derdi.

Ve...

1. Grup, diger gruba oranla biiyiik 6l¢tide daha ¢ok yo-
rumda bulundu ve daha fazla sayida acik uglu soruya

daha fazla kelime kullanarak cevap verdi.

Pek ¢ok tiniversite arastirmasi bu noktada durur.

Garner’in arastirmalarini 6zel kilan, bu etkinin sadece ba-
sit istekler i¢in mi uyumu destekledigi yoksa daha karmagik

gorevlere de gotiiriiyor mu konusunu gostermek istemesidir.

Kisisellestirilmis Notlar Insanlar1 Etkiler mi?
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4. Calisma: Kisisellestirilmis Bir Post-It
Notu Daha Biiyiilii Olabilir mi?

Garner bu sefer 90 katulimciya uzun bir anket, kalan 90
kaulimcrya da kisa bir anket (digerinin yarist uzunlugunda)

gonderir.
Her bir grup tig kii¢iik gruba ayrilmistir.
A Grubu Post-it notlu bir talep alir.

B Grubu kisisellestirilmis Post-it notlu bir talep alir. Not-
ta gonderilen kisinin isminin yani sira “Tesekkiir ederim’
mesaji ve yapiskan notun en alunda Garner’in isminin bas

harfleri vardur.
C Grubu Post-it notu almada.

Peki ne oldu?

Post-It Notu, Kisisellestirilmis Not, Notsuz Anket

Karsilagtirmasi

Uzun Ankette: % 40-% 67-% 13

Kisa Ankette: % 70-% 77-% 33
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Opyle goriiniiyor ki eger gorev basitse, basit Post-it notlu
talebin daha fazla kisisellestirilmeye ihtiyaci yok. Her iki de-

ney kosulunda da etki kuvvetli ve anlamli.

Ama gorev daha kapsamli hile geldiginde kisisellestirilmis
not, basit ve standart Post-it notu talebinden 6nemli dl¢iide

daha etkili.
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Viicut Dili I¢in
Yedi Yeni Ipucu

iger kisilerin kendilerini size bagli hissedip ayni za-
manda savunmalarini indirmelerine yardimcr ola-

cak anahtar viicut dili hareketlerinden birkaci:

1. Karsinizdaki kisilerin iletisim hizini, viicut duruglarini
ve hatta eger gozlemleme imkaniniz varsa genel yii-
ritytis hizlarini ¢abuk bir sekilde degerlendirin. Genel
hatlariyla onlarin yasam tempolarina senkronize olun,

bu sizi ayni anda ayni sayfada bulusturacakur.

2. Gergekten gerek olmadigy siirece giilmeyin. Sahte bir
guliisii ¢é6zmek kolaydir ve bu genellikle beraberinde

glvensizligi getirir.
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Insanlarin kisisel alanlarina girmeyin. Masada onlara
ayrilan kisim onlarindir. Tabii alaniniza girerek sizi ilk

davet eden onlar olmadig: siirece.

Ellerinizle yiiziintize dokunmayin. Bu asla profesyo-
nel ya da ¢ekici olarak algilanmaz, hatta bir aldatma

gostergesi bile olabilir.

Sakin bir yerinizi kasimayin... asla. Ayni sekilde bu da

aldatma gostergesi olabilir, halbuki sadece bir kasint!

Elleriniz (kesinlikle kisa kesilmis tirnakli ve temiz ol-
mali) birbirine degmemeli. Onlemek istediginiz bi-
yiik mesaj: “Oldiiriicii darbeyi vurmaya geliyor.” Ver-

mek istemeyeceginiz diger mesaj ise sinirliliktir.

. Ayaklarimizi konustugunuz kisiyi gosterecek sekilde
tutun. Uzagi isaret etmek, kagmak istediginizin biling-
siz gostergesi olarak goriilir. Duygular: geri getirin ve
aksi takdirde alicilarin hissetmis olacaklari pismanlig:

kovalayin.
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Dahil Olma Hislerini
Tetiklemek

— vgii ve pohpohlamanin bir yeri vardzr. Ovgiiniize dik-

kat cekmek icin sorular kullanmak 6zellikle etkilidir.
“Bu konuda bu kadar iyi olmayi nasil basardin?”

“Neden insanlar o kadar zorluk ¢ekiyor gibi gériiniiyor-
lar? Sen sanki basit bir seymis gibi yapiveriyorsun, bu konu-

da nasil bu kadar usta oldun?”

Diger kisiyi 6ven sorular sorarak savunmalarini 6nemli
ol¢tide azaltabilirsiniz. Bu sayede Onerileriniz siradan kont-

rollerden siyrilip gecer ve daha hizli ve kolay kabul edilir.

Ben ¢ocukken kiliseye gitmeden 6nce biiyiikanneme ‘¢ok

glzel’ goriindiigiint soylerdim. O ise bana hep ayni cevab:
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verirdi: “Sen bu yagcilikla her yere gidersin, bir numaral to-

runum benim.”

Isin dogrusu benim, biiylikannemin giizel goriindugiinii
bilmesi ve bundan dolay1 kendini iyi hissetmesini istemem

disinda farkli bir beklentim yokeu.

Methiyeler diizme de elestirme yetenegimizin hemen
ardindan gelir; insanlarin ayni noktada bulugmasini ve ri-
calar1 her zamanki kadar ince eleyip sik dokumadan yerine
getirmelerini saglar.
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Pismanligi Azaltmalk

e kadar insanin aciy1 dindirmek igin karar vermeye
Nihtiyaa oldugu ve ne kadar rahatlama elde edecek-
lerinin 6nemi yok, olan olduktan sonra biraz pismanlik his-
setmeleri kacinilmaz. Mantikli olmadiklari zamanlarda bile

pismanlik hissedecekler.

Bazi insanlar eski iligkilerini bitirip yenisine basladiklarinda
pismanlik duyarlar. Bu ¢ok dogaldir. Simdilik tercih ortadan
kaldirilmistir ve tercihi eleme, bir etkileme bileseni olmasina

ragmen Ozgiirlitk duygularinin kisilanmasina da sebep olabilir.

Insanlar paketi agip da bekledikleri seyi goremeyince ge-
nellikle pismanlik hissederler.

Yeni araba aldiklarina pisman olurlar. Yeni bir araca sahip
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olmanin mali durumdaki etkilerini ve tiim yankilarini dii-

sinmeye baslarlar.

Insanlar bazen aldiklar1 bir iiriinle eve dondiiklerinde pis-

manlik deneyimlerler.

Pismanlik ve hatta pismanlik beklentisi, insanlar1 etkiler-

ken yiizleseceginiz en biiyiik sorundur.

Pismanligin tistesinden gelmenin birkag tutarlt yolu var-

dir, elbette duruma bagli olarak:

*  Duruma dahil olarak
*  Gergekten giizel gériinen ya da iyi hissettiren bir seyle

e Saun alma nedeninin iyi bir karar olduguna dair bir

hatrlaticiyla

[kna siirecine dahil olmak, pismanligi bastirmanin yolla-
rindan biridir. Posta génderirken pul ve ¢ikartma yapistirila-
cak yerleri, koparacaginiz ve yalayacaginiz kisimlart gordii-
niiz ya da bir siparis formunda gerekli yerleri doldurdunuz.
Bir siparis vermek icin vakit harcadiginiz (dahil oldugunuz)

zaman, o siparise daha ¢ok baglanirsiniz.

Insanlar daha fazla dahil olduklarinda, mevcut duruma

geri donmeye daha az meyillidirler.
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Bir¢cok pazarlamaci tiriinlerin i¢ine bir kart koyar ve bu,
misteriyi triinle ilgili tele seminerlere kayit olmak igin
0800’1 bir telefon numarasini aramaya ¢agirir. Arandiginda
cevap veren kisi miisteriye sdyle sorular sorar: “Aldiginiz {iriin
nasildr? Pakette eksik var miydi? Nasil gériiniiyordu?” Tim
bu sorular insanlara bu programin ne kadar muhtesem gorii-
niip tasarlandigini ve bu triint kullandiklarinda kendilerini

heyecanli hissedeceklerini hatirlatmak iistiine kurgulanr.

Siz de satin alimdan sonra miisteriyi bu kadar iyi bir tiriin
satin aldiklari i¢in tebrik eden bir hatrlatma génderebilir-
siniz. Onlara triint satin alirken kendilerini ne kadar iyi
hissettiklerini hatrlatun, o iyi duygular: geri getirin ve aksi
olmast durumunda alicilarin hissetmis olacaklart pismanlig:

kovalay1n.
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“Buna Maddi

Giiciim Yetmez.”

[
ste size, cogu teklife karsi neredeyse icgiidiisel bir tep-

kiyle soylenen ‘Hayir’, ‘Simdi degil’ ya da ‘Sonra’ ce-
vaplarini duydugunuzda ne yapacaginiz. Bunlarin hepsi
mantikli ve giivenilir cevaplar gibi goriiniir ¢iinkii kisiyi zarar
gormekten korurlar, aksi takdirde kotii bir se¢im yaparlarsa

bundan olumsuz etkilenirler.

Bununla birlikte asagidaki ctimleyi kullanirsaniz, yeni bir

diistince diizeyinin kapilarini agabilirsiniz.
Sunun gibi bir sey:

Calisan: “400 bin dolarlik bir borca giiciim yetmez!”
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Midiir: “Tam da bundan dolay: yapmalisin. Kendin i¢in
de bir seyler harcamaya ihtiyacin var. Su an ev kredisi borcu-
nu 6demek icin ¢alistyorsun. Daha bankalar, araba taksiti ve

gelir vergisi var. Sana ne kaldi? Senin bir degerin var.”
Ya da soyle:

Dan: “Cok sik bir akilli telefon! Bunlara benim maddi

gliciim yetmez.”

Jason: “Zaten bu yiizden bir tane edinmelisin. Bilgisayar
basinda degilken miisterilerinle nasil iletisim kuruyorsun?
Ofiste degilken e-postalarini cevaplaman uzun zaman aliyor,
bu yiizden ne kadar is kaybediyorsun? Yaninda gezdirecegin

bir IPad almaktan ¢ok daha ucuza gelecektir.”
Phil: “Cimlerimin havalandirilmasi hizmetini kargilayamam.”

Cim Bakim Servisi: “Iste bu yiizden bize bu isi vermeniz
gerekiyor. Eger simdi bunu yaparsaniz, 6ntiimiizdeki sene tiim

¢imi tekrar ¢imlendirme masrafindan kurtulmus olacaksiniz.”

Bu degis tokuslarda bir¢ok pazarlik var ama 6nemli nok-

talart unutmayin:

» Kaygiyi, satin almalarin: gerekli gosterecek bir ¢er-

ceve olarak kullanirlar.

* Potansiyel durum kurtaricisi olan yeni bir bilgi parca-

st sunulur. Boylece eger kisi ‘gururluysa’ sdyle bir sey
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soyleyebilir: “Ah, uygun finansman kaynagim olmadi-
gini fark etmedim.” Bu onlarin hemfikir olup gururlu

kalmaya devam etmelerini saglar.

Onlarla ayni fikirde olmayarak bilgiyi sasirtict bir yol-
la aktarirlar. Cogu kisi bunu onaylayacak ya da sozle-

rine giivenecektir.
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Kagida Yazin

[ letisim kurdugunuz insanlarin not almalarin: istedigi-
niz zamanlar olur. Bunu istemeyebilirler ama siz onla-

rin bir kigida ya da bilgisayarlarina not almalarini saglamaya
calisin. Buradaki amag, insanlarin kaygilarini daha hizli or-

taya ¢tkarmakur.

ilk olarak sayfanin sol tarafina, sizin teklifinizde anlatt-
giniz tim detay ve faydalari yazmalari gerekiyor. Sag tarafa
ise sizin teklifinize karsilik kendi karsi 6rnek ya da itirazlarini
yazmalilar. Onlara bir kaygy, itiraz ya da hemfikir olmama
durumu oldugunda bunu sag taraftaki stituna hemen not et-

meleri gerektigini bildirin.

Her seyi yazdiklarinda sdylediginiz her seyi not edecekleri
kadar 6nemli biri oldugunuz disiincesi giiclenir. (Yoksa bas-

ka kimin soyledigi seyleri not edersiniz ki?) Buna ek olarak
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kimse sizin teklifinize karst olan argiimanlari duymak isteye-

ceginizi tahmin etmiyordu.

[ki stitun halinde not tutmak onlari, durumu her iki aci-
dan da degerlendirecek ve karsilagtirma yapacak bir héle so-
kar. Kagidin sol tarafi yazili kismin % 97’sini olustururken
kendi yazdiklarinin sadece % 3 kadar oldugunu biiyiik ola-
silikla fark edeceklerdir. Bunu sagladiginiza gore, siz oldukea

zeki biri olmalisiniz.

Grup ortaminda, not alma oturumu sonunda kaygilar
giderilmemis gonillilerden 6ne ¢ikmalarini isteyebilirsiniz.
Ne kadar ¢ok tasdik ederseniz, bu sizi o kadar ¢ok kendine

glivenli gosterir.

Bu egzersiz ayni zamanda, endiselerini yazili olarak gor-
diiklerinde ne kadar az sayida insanin sizinle fikir ayrilig1 ya-

sadigina dair ¢arpici bir karsilastirma imkéni sunar.
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Secim Siralamasi

oberto Monaco koyu Brezilyali aksaniyla Vegastaki
thi Altina Alma: Egitim Kampr na geldi. Kendisi, iyi
sunulmus bir tercih stratejisiyle bu tilkenin en iyi taninan

motivasyon konugmacisi olarak milyonlarca dolar kazandu.

Senelik etkinlik kapsaminda gelecek donem ogrencilerine

benim ona 6gretmis oldugum seyi bakin nasil agikliyor:

“Su ti¢ say1y1 yazmanizi istiyorum ¢ocuklar:
e 2,497 dolar

e 1.297 dolar

e 997 dolar
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Uzun zaman 6nce 2006 yilinda, bu konusma etkinligini
satarken teklifimizi su sekilde konumlandiriyorduk: En iyi
paket 2,497 dolar, 6nemli miisteriler i¢in olan ikinci paket
1.297 dolardi. Sonuncu ve tistiinde en son konustugum ise

997 dolarlik paketti.

Cogu kisi 997 dolarlik paketi satin aldi, boylece biz de
Etki Altina Alma: Egitim Kamprna geldik ve ben bu sorunu
herkesin karsisinda Kevin’e anlattm. Eglenceli grup, 6greni-
yorsunuz, notlar aliyorsunuz. Patronum ve satis miidiiriim

orada ve ben bunu 6ylece Kevin'e gosterdim.

Kevin soyle dedi: ‘Senin i¢in bir fikrim var. Bunlardan

hangisi insanlar i¢in daha kiymetli?’

Kevin'e cevap verdim: ‘1.297 dolar olan ¢iinkii 2,497 do-
lar cogu kisi icin biitgeyi astyor. 1.297 dolarlik paketten daha

fazla satmak istersin.’

Kevin soyle dedi: ‘Bunu séyle yapabilirsin. 2,497 dolar-
lik en st seviyeden basla 997 dolara ulasana kadar agag: in.
Ustiinde en ¢ok vakit harcadigin, hakkinda konustugun en
son sey 1,297 dolarlik paket olsun. Bunu beyaz tahtada daire
icine al ve bunun nasil mitkemmel bir deger oldugunu tam

>

olarak anlat.”

Daha sonra Roberto, Egitim Kampr'ndaki dinleyicilere
sunlari soyledi: “Gergekten ¢ok tuhaf; en tepeden baslayip en
dibe indim ve sonra ortaya geri déndiim, biraz garip. Sahsen

bunu bize Kevin séylemis oldugu i¢in yapmaya basladim.
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Ama 1,297 dolarin kapanis déntisiim orani toplamda % 40
yiikseldi. Sonra bunu ekibimdeki ¢ocuklara 6grettim ve ge-
nelde % 30’luk bir artus deneyimlediler. Bu adamin, Kevin
Hogan'in gosterdigi iki dakikalik strateji, bize seminerlerde
milyonlarca dolarlik satig yapurdi. O kadar ki buna ‘Kevin
Hogan Kapanigt” ismini verdik. Artik ¢ok tinliisiin Kevin. Bu

teknik gercekten ¢ok ama ¢ok giicli.”

(Roberto www.influenceology.com ‘un kurucusudur.)

298



13

Belirli Bir Duygu

Dizisi Olusturun

Q sagidaki {i¢ ornek, uyum tiretmede basarili olmasi
n muhtemel olan duygu kombinasyonlarini goster-

mektedir.

Bir caddede karsidan karsiya gectiginizi hayal edin ama
kavsaktaki yaya gecidinden degil.

Birden bir diidiik ¢aliyor! Bir polis olmali. Kalbiniz deli
gibi atiyorken bunun sizinle ilgili olup olmadigini ve kirmizi
1sikta ge¢mis olmakean dolay1 basinizin ne kadar dertte oldu-
gunu disiiniiyorsunuz. Boyle bir deneyim sizin hedef odakl:
davraniginizi (caddeyi gegmek) derhal bir korku ve sugluluk

durumuna cevirir.

Etrafiniza bakarsiniz ve polis gdrmeyince caddeyi ge¢me-

ye devam edersiniz. Sonra aniden biri tarafindan durduru-
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lursunuz. Tekrar basinizin belada olabilecegini diistiniirsii-

niiz. Viicudunuza daha fazla korku pompalanir.

Adam soyle der: “Affedersiniz. Birka¢ sorumu cevaplamaniz

i¢in 10 dakikaniza ihtiyacim var. Kisisel Tanium Envanteri...”

Polonyada Dariusz Dolinski’nin arastirma ekibi tarafin-
dan soguk bir giinde yapilan bu ilk ¢aligmada, dudigi du-
yanlar arasindan rastgele bir grup insan durduruldu. Sonra
baska bir grup insan bu sefer diidiik sesini duymadan dur-

duruldu.

En sonunda kaldirimdan yiirimekte olan {igiincii bir
grup insan durduruldu. Ne kirmizi isikta ge¢mislerdi ne de

dudik ¢alinmisti. Sadece yollarinda ytirtiyorlardu.

Ne mi oldu?

e Kirmizi 1stkta gegerken didiigii duyan insanlarin %
59’u anketi doldurmay: kabul etti.

e Kirmizi 1sikta gegen ama didiigii duymayan kisilerin
% 46’s1 anketi doldurmay1 onayladi.

*  Soguk bir giinde aksam gezintisine ¢itkan grubun %

471’i sorular1 cevaplamayi kabul etti.

Demek ki insanlar ¢ok kiigiik de olsa yanlis bir sey yapar-
ken yakalandiklarinda daha uyumlu oluyorlardi.
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Ikinci bir galismada, deneyciler yasakli yerlere park etmis
olan arabalarin 6n camindaki sileceklerin altina ilk bakista
bilet gibi gériinen brosiirler koydular. (Bunlar kan bagisi

talebi ya da sa¢ onarici sampuan promosyonlarrydi.)

Deneyciler ayni brostirleri diger arabalarin kap1 kollarina
da sikistirdi. (Bir bilet oldugunun géstergesi degil, daha fark-
I1 hissedeceginiz bir sey, 6yle degil mi?)

Son olarak bagka yasak yerlere park etmis bir grup araba
icin hicbir sey yapilmadi.

Her bir kisi arabasina doniip oradan ayrilmak tizereyken
bir deneyci yaklasip sofore, Etkin Trafik tistiine hazirladig: tez-
deki anket sorularini cevaplamak icin birkag¢ dakikasini istedi.

Sizce bu hizli ankete katilmay1 kimler kabul etti?

e Sileceginin altinda potansiyel bilet (sampuan reklami)

olanlarin % 57’si.
* Potansiyel bilet (kan bags talebi) olanlarin % 68’i.

e Kap1 koluna sikigtirilmis sampuan reklami olanlarin

% 34’1.

e Kapi koluna sikigtirilmig kan bagist brosiirii olanlarin
% 40’1

e Sadece yasak yere park etmis olan ve herhangi bir bro-

stir almayanlarin % 36’s1.
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Korku ve sug¢luluk duygusu yayip sonra bir rahatlama
sunulmasi halinde aragtirmacilar deneklerin uyumunu nere-

deyse ikiye katladi.

Ugiincii 6rnegimizde insanlarin sadece korku yiiziinden
mi yoksa sonrasinda rahatlama yasadiklari bir korkuyu dene-

yimledikleri icin mi uyum sagladiklar: test edildi.
Universitedeki 6grenciler {i¢ gruba ayrildi:

1. Oda: Kaulimcilar yanlis yazilan kelimeler icin elekerik
soku deneyimledi. (Korku.)

2. Oda: Katulimcilar yanlis yazilan kelimeler icin elektrik
soku deneyimledi ama sonra bir dart atma deneyine katl-
mak {izere bagka bir salona gitmeleri soylendi. (Korku, son-

rasinda rahatlama.)

3. Oda: Ogrencilerden farkli uzakliklardan darta ok atma-
lar1 istendi. (Higbir sey ya da Kontrol Grubu.)

Odalarin disindan deneysel aktiviteleri izleyen bir kiz 6g-
renci, salondaki ogrencilere teker teker yaklasip bir yetim-
hane igin yardim etkinligine katilimlarini istedi. Ogrencilere

etkinlikte ne kadar bir stire goniillii olabilecekleri soruldu.

Sonuglar asagidaki sekilde:

1. Oda: (Korku) % 37 onay, ortalama bes saatlik katilim

sozii verildi.
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2. Oda: (Korku, sonrasinda rahatlama) % 75 onay, orta-

lama dokuz saatlik katilim sozii verildi.

3. Oda: (Kontrol) % 52 onay, ortalama sekiz saatlik ka-

tilim so6zii verildi.

One ¢ikan ve sonra azalan korku, duygusal inis ¢ikislarin
hemen ardindan gelen taleplerde uyuma sebep olur. Gérdii-
glintiz gibi sonuglar son derece 6nemli ve sadece korku yarat-

maktan ¢ok daha fazlasi oldugunu gosteriyor.
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Acil Dram Cozme Teknigi

Onceki teknige cok yakin olan bu deneyler, korku ve
rahatlama digindaki diger duygularin da uyumu aru-
rabilecegini ortaya koyuyor. Hepsini okuyup bunlari kendi du-

rumunuz (ya da durumlariniz) icin degistirebileceginizi goriin.

Mutlulugu Takip Eden Hayal Kirniklhig

Narwat ve Dolinski bunu test etmek i¢gin ilk deneyi
Polonyada Wroclaw (haurladigim kadariyla kabaca Fraht-
swahf olarak telaffuz ediliyor!) sokaklarinda yapular.

Insanlar kaldirimda 50 Zloti'lik (yaklasik 15 dolar) kagit
paraya benzer bir sey goriip aldilar. Ama aslinda bu para de-
gildi. Sadece dyle goriiniiyordu. Yeni bir araba yikama yeri

reklamrydi.
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Cogu kisi ilan1 ¢ép kutusuna attr. (Bundan ¢ok etkilendim!)

Kisa bir siire sonra bir kadin deneyci elinde, goz kulak
olunmasi gereken bir bavulla ortaya ¢ikiverdi. “Suradaki bi-
nanin besinci katindaki arkadagimi acilen gormem gerekiyor

ve ¢antam ¢ok agir!”

Cikarilacak temel sonug; yerdeki ‘parayr’ (gergekte araba
ytkama yeri reklami) alan kisilerin kizin ¢antasina géz ku-
lak olmaya, sokakta hicbir sey bulmayan insanlardan iki kat
daha meyilli olacagiyd:!

Ne?! Durun bir dakika.

Ortada paraya benzer bir sey bulmus olmaktan siiper he-
yecan duyan birileri var. Sonra bunun sadece aptal bir araba
ytkama reklami oldugunu goriiyorlar. Sonra kizin biri i¢in
kendilerinden agir bir bavula goz kulak olmalari isteniyor. Ve
bu kisiler bunu yapmaya, sokakta hicbir sey bulmamuis olan
insanlardan iki kat daha m1 meyilli?! Nasz/ yani?

[lgili baska bir deneyde bir gruptaki Alman 6grencilere bir
testten A aldiklari séyleniyor, sonrasinda ise aslinda gercek

notlarinin C oldugu bildiriliyor. Profesér bir hata yapmuis.

Bagka bir gruptaki 6grencilere testten 6nce C aldiklar
soyleniyor, sonra diizeltilip ger¢cek notlarinin A oldugu be-

lirtiliyor.

Ve nihayet bagka bir gruptaki 6grencilere de testten aldik-

lart dogru notlar bildiriliyor.
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Sonrasinda dgrencilere, yapilacak sokak partisi i¢cin oku-
lun bilgi standinda durmak ve kek kahve hazirlamaya yardim
etmek i¢in goniilliler arandigt duyuruluyor.

Ogrencilerden etkinligin yapilacagi Pazar giinii galismak
icin belirli bir saat taahhiidiinde bulunmalar1 ve bunu yaz-
malari isteniyor. Iste sonuglar:

e Once olumsuz sonra olumlu duygular, 6nce C sonra
A: Ug saat teklif ettiler.

e Once olumlu sonra olumsuz, énce A sonra C: Iki saat
teklif ettiler.

e Olumlu (dogru not): 1.1 saat teklif ettiler.

* Kontrol (bilgi yok): 1.2 saat teklif ettiler.

Ogrencilere dogru notlarin bildirildigi ya da higbir bilgi
verilmedigi dram icermeyen iki durumda, 6grenciler en dii-
stik bir saatlik gonulliilik teklifinde bulundu. Ama duygusal
bir dram oldugunda durum hizla... ve 6nemli 6l¢iide degisti.

Dariusz Dolinski sdyle diyor: “Duygularin gerilemesi sos-
yal etkileme agisindan ¢ok efektif bir aragtir. Kaulimeilarin
once hayal kirikligi ve memnuniyetsizlik sonra mutluluk ve
rahatlama deneyimlemeleri ya da tam tersi bir dizilim olmasi
fark etmeden ise yariyor... Duygusal kalitedeki hizli degisim,

uyumun artmasina yok agar.”
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Onlar: Kesintiye Ugratin

1sa karmasa gibi ani bir kesinti, degisimin baglangici

labilir. Insanlar bir sey hakkinda konusmaya basla-
diklarinda, 6zellikle de ortada yapilacak bir satig varsa, po-
tansiyel musteri zihnin 6zel bir ¢ergevesinin i¢indedir (iyi ya
da kotii, analiz ediyor ya da agzi sulaniyor). Bir kesinti ortaya

¢tkuginda bu ¢ergeve yok olur.

Ug kisiyle birlikte bir toplantidasiniz. Birisi igeri dalip
mevcut konuya tamamen ilgisiz bir sey giindeme getiriyor.
Bu miidahaleden sonra tamamen farkli bir zihniyete sahip

olabilir ve tamamen farkli kararlar alabilirsiniz.

Gecen hafta alisverise ciktim, kendime Hallmark’tan hos
bir sey almak istiyordum. Oraya vardigimda diikkan kapa-
liydi. Buna inanamadim. Ama kapida tatil sebebiyle ¢alisma

saatlerinin kzsaltildigin: séyleyen bir not asiliyd!
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Boylece arabama binip Hedefe yoneldim.

Isin asli Y diikkdninda X Dolar harcama diisiincesi icin-
deydim ve oniim kesildiginden dolay: tamamen ani bir yon
degisikligi yapmistum. Nihayet bir seyler almama ve para

harcamama izin verecek baska bir yer buldum!

Bu da bir kesintiyle ayn1 sey olabilir ama biiyiik bir farkla.
Hallmark’a giderken ‘analiz modundaydim’; ne kadar harca-
yacagimi, ne alacagimi, ne kadar yaratci olabilecegimi diisii-
nityordum. ‘Oniim kesilince’ diisiincem degisti. ‘Duygusal
moda’ girdim ve bundan sonra arzularim tarafindan yénlen-
dirildim. Bu kiiciik degisiklik bana Hallmark’ta harcayaca-
gimdan 10-15 kat daha fazlasina mal oldu!

Yapilan arastirmalar, kesintiye ugrayan kisilerin 6nceki dii-
stinme cizgisinde ilerleyemedigini gosteriyor. Degere ya da fi-
yata odaklanmak yerine, artik yalnizca istedikleri seye odakla-
niyorlar. Gergekten de daha ¢ok parayr daha hizli harciyorlar.

Bunu bir kenara yazin:

On Kesinti, insanlar asagidan yukart dogru, detay odakli
ve fiyat bilinci i¢inde dusiiniir. Fiyat gecerliligini diistiniirler.

Son Kesinti, insanlar yukaridan asagi dogru disiiniir. He-
def odakli olurlar. Arzular amag olur. Fiyat gecerliligi diistin-
dukleri bir sey degildir.
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Dikkati Yeniden
Yakalamalk

S iz biriyle iletisim kurarken olaylarin ortaya ¢ikmasi
alisgtilmadik bir durum degildir. Kasitli yaratilan kesin-
tilerden konustuk ama simdi istenmeyen kesintilerle ilgili ne

yapmak gerektigini konugalim.
Belki birine ¢ikma teklif etmek tizeresiniz.

Belki biiytik bir anlagmayla ilgili bir talepte bulunmak

lizeresiniz.
Belki de ¢ok kritik bir sunumun {igte ikilik kismindasiniz.

Konusmaniz yarida kesildi ve bu sizin tarafinizdan tasar-
lanmus bir kesinti degildi. Bu noktada dikkati tekrar geri ka-

zanmak zorundasiniz.
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Giiney Kaliforniya Universitesi'nden Laurent Itti, Irvine
ve Kaliforniya Universitesi'nden Pierre Baldi dikkatimizi ne-
yin ¢ektigini belirleyen bes faktor oldugunu kesfetti. Bunlar:

1. Siirpriz konum
Stirpriz gozlem
Siirpriz olay

Goze garpan (sizin i¢in 6nemi)

A

Diizensizlik (zayiflayan mesaj ya da hareketli dene-
yimde rastgelelik)

[lgi cekenle segilen arasinda fark vardir ama ilgi ¢ekmez-

seniz secilemezsiniz!

Kaybedilen dikkati geri kazanmak zorundasiniz ve bunu
yapmak i¢in ¢ok zamaniniz yok.

Bilimsel bir aragtirma siirprizin, dikkat ¢ekmede en
onemli faktdr oldugunu gosteriyor, bunu goze ¢arpma (si-
zin i¢in 6nemi) ve diizensizlik (6ngoriilemezlik, olay ya da
deneyimin rastgeleligi) takip ediyor.

Bunu bir kenara yazin. Bilgisayariniza kaydedin.

Mevcut tartigmada kontrolii tekrar ele gecirmenizi sagla-
yacak sasirtict ya da oldukea goze ¢arpan bir seyi uygulamaya

her zaman hazir olun.
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Hemen Simdi Karar Verin

aha fazla analizin ve tereddiidiin zararl: olabilecegi

bir durumda, insanlara sunu sorun: “Eger hemen
simdi karar vermeniz gerekse, tam su anda, ne karar verirdi-
niz?” Sonra bu kararlarini yazmalarini isteyin. Ve uzaklagin.
Gidip bagka bir sey yapin ve baska konulardan bahsedin.
Kisa bir siire gegtikten sonra karar konusuna geri doniin ve
insanlardan yazdiklar: kararlar1 okumalarini isteyin ve hala
bunlari kabul ediyorlar mi1 bakin. Eger ediyorlarsa, ilerle-
yin. Etmiyorlarsa, bagka bir karar bildirmelerini isteyin ve

ayni dongiiyti uygulayin.

“Eger hemen simdi karar vermeniz gerekse, tam su anda,
ti¢ yil garantili A4 modeli mi yoksa bir yil garantili A5 mo-

deli mi, secerdiniz?”
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Daha fazla elemeyle tercihi teke indirme soyle goriinebilir:

Masterinizle birlikte, stiregelen is iligkisini gelistirmek
konusunda bu noktaya gelene kadar yaklasik dért saat har-
cadiniz. Toplantiy: sonlandirmaya istekli bir sekilde soruyor-
sunuz: “Tamam, bu planla devam etmeye hazir oldugunu
disiintiyor musun?” Eger cevap olumlu degilse sunu sorun:
“O zaman birlikte ¢alismaya devam etmek i¢in diizeltilmesi

gereken tek sey nedir?”
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Karst Konulmaz
Bir Diirtii Yaratin

Diirtiisel davranislara sebep olan bir¢ok beklenmedik

tetikleyici vardir.

En sevdigim diirtiisel davranis tireticilerinden biri, Odiil

Kart ya da Sadakat Programidir.

Delta’yla uguyorum. Delta yiiksek fiyatli bir havayolu sir-
keti. Kullanilan bir mendil parcast icin bile para alirlar. Ama
Deltanin benim yasadigim schirde bir merkezi var. Birgok
yere aktarma yapmadan ugabiliyorum. Delta'nin alternatifi,
yollart tistiindeki bircok durakta durma egilimindeki diger

havayollari.

Ug yil 6nce, bir sonraki yil Alun'dan Platinyum iiyelige
yitkselmek i¢in sadece bir ugusum kalmisti. Aralik ayiydu.
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Hizli bir seyahat i¢in Las Vegas’a bir ugak bileti aldim ve ‘zir-
veye ulagsmak icin’ yeterli miktarda mili biriktirmis oldum.

Aruk Platinyum tiyesiyim.
Platinyum kulaga ¢ok klas geliyor.

Platinyum tyeler birinci sinifa ¢ok sayida gecis alabiliyor
ve kesinlikle Alun tiyelerden daha fazla sayida iyilestirme ka-

zanabiliyorlar.

Peki ama bu gercekten de harcanan zamana, paraya ve

zahmete deger mi?

Platinyum iiyelerin cevabi genellikle evet olacaktr. Ama
bu ¢ogunlukla duygusal bir karardir ve arkasinda az da olsa

bir zorlama vardur.

Restoran ve oto yitkama yerleri, 6diil sistemini siklikla ve
akillica kullanir. Ama agikgasi ¢cogu bu yaklagimin ardindaki

denklemi bilmediginden genellikle basarisiz olur.

Baglilik ve 6diiliin dogru kullaniminin ardindaki psikolo-
jiyi anlayabilirseniz, bu yontemi isinizde ve hatta 6zel hayati-

nizda bile uygulayabilirsiniz.

Damgali bir 6diil kart1 uygulamasinda; aliciya kart verilir-
ken ti¢ damga basilmig (hizmet alimi) yani kart ilk aldikla-
rinda 12 bosluktan 3’ti doldurulmus olarak verilmesi ya da
bir bedava araba yikama kazanmak i¢in 9 hizmet alimi yapil-

mast gerekmesi arasinda biiyiik fark oldugu ortaya cikiyor.
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Her ikisi de 6diile kavusmak icin dokuz ek hizmet alimi
gerekdirirken aralarindaki tek fark toplam bosluk miktari:
9’a kars1 12 ve 6nceden damgalanmis olan yerlerin sayist: 0’a
karsi 3. Hepsi bu. Onceden 3 bedava damga veren alterna-
tifte birkag kat daha fazla satis ve gelir saglanda.

Bu stratejinin basaristyla dilin ya da itirazlari cevaplama-
nin hicbir ilgisi yok. Kartin efektif olmasiyla da ilgili degil;
bos alanlarin doldurulmas: icin dayanilmaz bir diirtiiye
sebep olan kart fonksiyonudur.

Eger elinizde 10 {izerinden 3 varsa ve bunu bir fayda ola-
rak kazanmadan 6nce yedi taneye daha ihtiyaciniz varsa, bu
cok zorlayicidir. Kimse masada para birakmayi sevmez.

Eger 10 alanda 0 damga varsa... bunu masada birakmanizi
engelleyecek herhangi bir zorlama ya da ac1 yokeur.

Biri, yedi damgali kartini firlatp atuginda sinirlenirsiniz.
Bunu bir diistiniin.

Ama elinizde bagka bir kart ya da her biri bir damgali 10
kartiniz bile olsa, birinin bunlar1 atmasi dikkatinizi cekmez.
Umurunuzda olmaz. Kesinlikle ayni siklikta satin alan bir

miisteri bile olmazsiniz.

Insanlarin eline dogru seyleri vererek gok farkli sonuglara
sebep olabilirsiniz. Ama bu sadece dogru seylerle ilgili degildir.
Dogru seylerin oraya yerlestirildiginden ve sonrasinda psiko-
lojik a¢idan hesaplanmus bir sekilde kullanilacaklarindan emin

olmak gerekir. Ancak dogru kombinasyon kilidi acabilir.
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Tek bir belirli yol basarili bir is yaraur ama digerlerini
denediginizde kap1 kapanir. Maliyet sifir, uygulama masrafi

sifir ama sonuglardaki farkliliklar ¢arpici.

Bu arada, fenomenin kendisi 6diil kartlariyla ilgili degil.
Bir prensibin tek bir disavurumundan ¢ok daha fazlasi, dyle
degil mi?

Bu, dayanilmaz diirtiiyle ilgili. Tamamlamak i¢in siire-

gelen dirdirci zorlama.

Insanlari, kendilerini tamamlamak zorunda hissedecekle-
ri aktivitelere sokun. Aksi takdirde, terk etmenin yarattgt
kaybetme duygusunu deneyimleyecekler. Bu belki masadaki
para belki de buna esdeger baska seylerdir.
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Onlar: Yiiriiyiise Cikarin

I§te size daha 6nce hi¢ paylasmadigim bir teknik.
Bu yaklagimi kullandiginizda insanlarin hayir deme-

si cok zor.

Oneri ya da isteginiz siklikla diren¢ doguracakur ¢iinkii

onerilen eylemin yapilmasi zordur.

Ornegin, her ay insanlarin maas ¢eklerinden ekstra 100
dolar alip bunu emeklilik hesaplarina koymayi kabul etmele-

ri hic de zor olmamali.

Bagka bir 6rnek, insanlarin her giin iki atstirmaligin ye-
rine salata ve bir par¢a meyve koymalarini 6nermek. Cok iyi
fikir gibi gériiniiyor ama ¢ikolatanin yaratugi olumlu hisleri

distinen kisi hemen mesaja direng gosterir.
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Bir diger ornek, ge¢miste yaptiklarindan daha fazla bir

gunliik egzersiz programi uygulamayi kabul etmeleri.

Belki onlardan 6niimiizdeki birkac hafta sizin icin ¢imle-

rinizi kesmelerini istiyorsunuz.

Kabul edilmesi zor olan diger teklifler, insanlarin zaman

icinde stirekli efor harcamalarini gerektiren seyleri icerenlerdir.

Teklifiniz ne zaman ki diger kisinin bilmedigi ya da daha
once yapmadigi bir konuda ¢alismak zorunda olabilecegini
ima eder ya da agike¢a belirtirse, o zaman rahatsizliga neden
olursunuz. Insanlardan genellikle yapmadiklari bir sey iste-
diginizde onlar1 bunun sagliklari, servetleri ya da ailelerinin
faydasina olduguna ikna etmeniz gerek. Ama gercekten de

¢ok dayanikli ¢ikacaklardir.

Bu nokrtada, psikolojik uzaklagmay: kullanarak teklifini-

zin kabul edilme olasiligini artrabilirsiniz.

Eger insanlarin gérmesini istediginiz yeni bir spor salo-
nu brosgiiriintiz varsa, bunu ellerine vermeyin. Bunun yeri-
ne brosiirti masada onlarin tarafinda degil, kendi tarafinizda
gosterin. Boylece kaygi tetikleyen objeye olan gercek fiziksel
uzaklik artiyor ve onlarin kisisel alaninin disina ¢ikiyor. Ve
aslinda bu ¢ok az uzaklik, bireyde daha anlayisli bir tutum

yaratacaktir.

Eger insanlarin emeklilik tasarruflarini ararmak igin for-

mun tstiindeki noktali kism1 imzalamasini istiyorsaniz, soz-
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lesmeyi onlardan bir kol boyu uzaga, onlarda hicbir direng

yaratmayan diger zararsiz kigitlarin yanina koyabilirsiniz.

Eger kisi arkalikli bir sandalyede oturuyorsa, onlardan siz
bilgileri sunarken arkalarina yaslanip rahatlamalarini isteye-

bilirsiniz.

Fiziksel mesafedeki tiim bu ince ayarlar, kendisinden bir
sekilde zorlayicr olacak aktiviteler beklenecegini diistinen bi-

reydeki direncin azalmasini saglayacakur.

Beyin hiicreleri viicudu endise yaratan seylerden uzaklas-
maya iter. Bir kisiyi fiziksel olarak farkli bir yere gotiirebilirsi-
niz. Onlardan ilerideki bir evin diger tarafinin ‘o konumdan’

nasil goriindigiini diisinmelerini isteyebilirsiniz.

Yiiriirken konusmak, evde konusulacak konular hakkinda

anlagma saglamak i¢in mitkemmel bir yol olabilir.

Belki esinizi, veranday: boyamaniza yardimci olmast icin
ikna etmeniz gerekiyor. Bu yardimi istemenin yeri, muhte-
melen ¢ok fazla is oldugunun acik¢a goriilecegi veranda de-
gildir. Bununla birlikte, ayn1 konusmayi yiirtiytis esnasinda
yapmak, sorundan énemli fiziksel ve psikolojik bir mesafede

uzaklagmay1 saglayacakur.

Insanlar yiirityiise ¢ikarin ya da odanin arka tarafina otur-

tun. Bu genellikle evet ve hayir arasindaki fark: yaratacakur.
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Hikaye ve Istatistik

en bu kitab1 yazarken Amerika Birlesik Devletleri’nin

B ulusal borcu 16 trilyon dolardi. Bu, yalniz basina hig-
bir anlam ifade etmiyor. Bunu yaklasik 16 trilyon dolar olan
Amerika’nin gayri safi yurt ici hasilasiyla (Amerikada tretti-

gimiz tiim nihai Girtinlerin toplami) karsilagtirin.

Bu, Amerika’nin briit sauslar1 kadar bor¢lu oldugu anla-

muina geliyor.
Bu oldukga korkutucu... eger istatistikten anliyorsaniz...

Amerika Birlesik Devletleri her yil yaklasik 2 trilyon dolar

vergi topluyor. Yani borcumuz gelirimizden sekiz kat fazla.

Son olarak yilda 3.5 trilyon dolar harcryoruz, yani ulusal
borca her y1l 1.5 trilyon dolar ekliyoruz.
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Bu kulaga kesinlikle kotii bir sey gibi geliyor. Bu, muhte-
melen birilerinin inceleyip tstiinde ¢alismasi gereken bir sey,
oyle degil mi? Bu kesinlikle diizeltilmesi gereken bir sey. Ama

gece uykularinizi kagirmryor.
Simdi bunu gununla karsilastirin:

“Yillik 80,000 dolar geliri olan ailenizin 640,000 dolar
borcu oldugunu disiiniin. Ve her yil bu 640,000 dolarin iis-
tiine 50,000 dolar eklenerek arttigini diistintin. Size bir so-

rum var. Bu durumda su an hayatinizda neler oluyor olurdu?”

“Iflasimizt bildirirdik.”
“Neden?”

“Cunkt 6dememiz gereken yillik tutar 130,000 dolarken
gelirimiz sadece 80,000 dolar. Banka, 6demelerimizi yapa-
madigimiz i¢in evi ipotek edecek. Evden vazgegecegiz ve asla

6deyemeyecegimiz bir sekilde bor¢lanacagiz. Kendini denize
at daha iyi.”

“Ulkenizin size ve ¢ocuklariniza yaptugi sey ¢ok kotii.
Bu paranin hepsi bor¢ ve bu paranin borg olarak alindigt
insanlar bu paralarini geri alamayacaklar ¢iinkii elde bunla-
rin 6denecegi hicbir kaynak yok. Hizlica bakacak olursak,
muhafazakir devlet tahvillerine yatirim yapan emekliler,
emeklilik paralarindan olacaklar ¢iinkii tahvillerin hi¢bir de-
geri olmayacak. Hiikiimet 6demeleri yapmayacak. Odiing

para aldigimiz tilkeler hareketlenmeye baslayacak ¢iinkii on-

32



Kevin Hogan

lara geri 6deme yapacak paramiz yok. Markete gittiginizde
paranizin bir kagit parcasindan daha fazla degeri olmayacak
ve market aruk sadece altun ve glimiisle satis yapiyor olacak.
Cocuklarinizin tniversite egiminin hi¢bir 6nemi kalmaya-
cak clinkii tiniversite diye bir sey olmayacak; dgretmenlere
ya da iscilere ya da benzin istasyonlarina ya da marketlere
6deme yapmanin herhangi bir yolu olmayacak. Esasen, para
degersiz hale geldiginde durum oldukga c¢irkinlesecek. Her
sey bir yana, nasil yiyecek alacaksiniz? Evinizi nasil 1sitacak-
siniz? Elektrik ya da su olmayacak ¢iinkii para olmayacak.
Cocuklariniz boyle bir yerde nasil yasayacak?”

Istatistik, sayilar acisindan diisiinen ve matematiksel he-
saplamalar yapabilen insanlar i¢in su gibi berrakur. Ama so-
runu eve tastyan sey hikdyedir. Hikiye zorlayicidir. Bir sey
yapilmasini talep eder.

Istatistikler, her politikacinin bildigi gibi, ikna edici degildir

cinkii insanlar rakamlari anlamazlar. Ama hikayeleri anlarlar.

Hikayeler geceleri uykunuzu kagirir...
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Anlayis ve Alternatif

I : tki genellikle, gelecekte ne olacagini hi¢ diisiinmeden
simdiki hislere dayanarak bir seyi yapmaya ya da yap-

mamaya karar veren kisileri zorlar.

Bu anda hisler beyinde, gelecekteki olasiliklarin goriintii-

lerinden daha fazla agirlik tagir.

Bu ytizden ¢ogu insan su an bir seyle rekabet i¢cinde olan

ancak gelecekte iyi olacak bir¢ok teklifi geri ¢evirir.

Eger birisine, “500 dolarlik bu reklam, gelecek yil isinize
5.000 dolar kazandiracak. Kulaga hos geliyor, degil mi?” diye

bir sey sorsaniz, alacaginiz cevap genellikle “Hayur,” olacak.

Iyi haber ise potansiyel miisterilerinize bir daha asla bsyle

bir teklifte bulunmayacak olmaniz.
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Bunun yerine, onlart farkli bir diisiince yapisina getire-
ceksiniz. Kisa bir siire icinde, ¢evresel duygularin dikkate
alinmadig ve yalnizca sunulan segeneklerin degerlendirildigi
bir sekilde bilgiyi isliyor olacaklar.

“Hepsi bu. Evine biiyiik ekran bir plazma alip hi¢ kullan-
mayacaksin. 1,000 dolarlik bir yatirim kolaylikla bosa gide-
bilir. O kadar megsgul olursun ki ¢ok az televizyon izleyebilir-
sin. Bu gercek bir olasilik.

Ya da 1,000 dolar1 ¢ikarip bu giizel 50 ekran plazma te-
levizyonu alirsin ve her giin bir saat kadar seyredersin. En
sevdigin sov programlari. Futbol. Diziler: Big Bang Theory,
Person of Interest, Two Broke Girls, Survivor, Revolution, The
Apprentice, The Last Resort ve daha fazlasi. Yiizde yiiz senin

kararin. Ne yapmak istiyorsan onu yap.”

Kisinin korktugu gercege, gercek olmast daha olast olan
bir durumla tezat olusturun. Olasi gergegi en son teklif edin.
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Onlara Anlam

Kazandirmak

[
nsanlar her giin ayni yere ¢aligmaya gider, ayni insan-
larla ayni seyleri yapar, ayni sonuglar: alir, ayni yoldan

eve geri doner ve hepsini ertesi giin yeni bastan tekrar eder.

Asinalik kesinlikle konfor saglar ama tekrar eden hayat

ayni zamanda anlam kayb: yaratabilir.
Insanoglunun hayatinda anlama ihtiyact vardir.

Konfor edinirken, asinalik kazanirken, yiyecek ve yasaya-
cak giivenli bir yer temin ederken ya da tirerken genellikle bir

anlama ihtiya¢ duymazlar.

Ama bir kez bu ihtiyag kalemleri tatmin edildi mi, hayat bir

anlam tagima ihtiyacina girer ya da insan akli islevini kaybeder.
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Insanlar size hayatta yaptiklarinizin 6nemli oldugunu sdy-
lediginde, bu kendinizi oldukga iyi hissetmenizi saglar. Size
kendinizi yetkili hissettirir. Size gii¢ verir. Sizi genglestirir ve
bunu soyleyen kisi icin anlik bir saygi ve sevgi gelistirmenize

neden olur.

Birine anlam katmak ona, “Miithis bir is basardin,” de-

mek degildir. (Bu onlarin ¢abalarina 6zgii bir yorumdur.)

“Cok zekisin!” demek de degildir. (Bu insanlarin zeka ni-

teliklerine 6zgiidiir.)

Viktor Frankl, anlamin insandaki birincil motivasyon

giicii oldugunu yaziyor.

M.LT. arasurmacilari, birbirine uyum saglayarak anlamin
merkezini olusturan iki yapboz parcasinin ne olabilecegini bul-
dular. Insanlarin kendilerine verilen temel bazi gorevleri baga-

riyla yapuklari bir dizi deney, etkileyici sonuglart ortaya koydu.

Denekler, islerini bitirmeleri i¢in kendilerini izleyen biri
oldugu stirece anlamsiz gorevleri daha az maddi 6diil karsili-

ginda ve daha uzun siire boyunca yaptilar.

Bagka bir bulguysa, insanlarin basariya ulasan isin kendile-
ri tarafindan yapildigini gosterebilme ya da isimlerini kagidin
lizerine yazmak suretiyle bunu sdyleyebilme imkani buldukla-

rinda daha iyi bir performans sergilediklerini gdsterdi.

Yapuklar: is tamamlandiktan hemen sonra hizla imha

edildiginde, az para karsiliginda ¢alismaya devam etmediler.
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Ayrica islerine kendi imzalarini atan kisiler kadar ¢ok is

tamamlamadilar.
Anlam ya da anlam eksikligi, kimligimizin bir parcasidir.

[nsanlara yaptiklari seyin 6nemli oldugunu séyleyerek on-
larin anlam arzulariyla ¢ok az insanin yapabilecegi bir sekilde
baglant1 kurarsiniz. Insanlarin, hayatlarinin énemli oldugu-

nu bilmeye ihtiyaglar1 var.

Bunu onlara hatrlatn.
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10 Adimda
Etkileme Modeli

ste size hemen bugiin kullanabileceginiz basit bir etkile-
me modeli. Biiyiik resmi gorebilmeniz acisindan detay-
lar disarida birakildi. Bir¢ok baska model mevcut ve bu on-
lardan sadece biri ama oldukga giiclii bir etkisi var ve masaya

yumrugu indiriveriyor!

Dayanak Noktasi: Beklenti, mutlak olanin seviyesinde-
dir. En faydali O7'{iniiz ileride ve ‘kiminle’ konusmak istedi-

ginizi biliyorsunuz.

1. Baglami Belirleyip Kontrol Edin

Zihniyet: Insanlarin duygusal olarak ne deneyimledikleri
ve ayni giin ya da benzer durumlarda ne yasadiklari, kararla-

rini etkileyecektir.
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Yerler: Insanlar farkli ortamlarda ¢ok farkli cevap ve tep-
ki verir (bilingsizce). Kendi davranisinizin bir kiitiiphanede,
hastane bekleme odasinda, stadyumda, McDonald’sda ya da
sik bir restoranda farkli oldugunu disiintin.

Insanlar: Farkli insanlarin yanindayken de farkli sekilde
tepkiler veririz. Onlarin kisiliklerinden kendimizinkine kata-
riz ve kendimizinkinden de onlarinkine. Bu durumda, biriy-
le iletisim kurarken etrafta bagka kim var, dikkat edin. Sizden

bagka kim miisterinizin kararini etkileyebilir?

Esyalar: Ornegin bir gazete bayiindesiniz; Time, News-
week (Sanirim artik tamamen ve yalnizca internet tizerinden
yayinlaniyor!) ya da Bloomberg Businessweek okuyan birinin
yaninda duruyorsunuz. Bagka biri ise buna zitlik teskil ede-
cek sekilde Maxim ya da Esquire okuyor. Zihniyetinizi kaydi-

ran iki farkli durumla kargi karsiyasiniz.

Kiyafetleriniz de dahil olmak {izere ortamdaki her sey akil
celer. Her sey 6nemlidir. Her sey duisiince ve hisleri tetikler.
Her sey i¢inizde bagka seyler olmasina sebep olur ve bu du-

rum sizi hedefinize yakinlastrir veya uzaklastirir.

Baglamsal ve ¢evresel degiskenleri optimum seviyelerinde
tutacak sekilde kontrol edebilmek, basarili bir etkileme icin

son derece dnemlidir.

2. Hedefledigim Sonucumu Belirlemek

Benim arzuladigim sonug ile miisteriminki karsilikli fayda

saglar durumda olmali. Ben 6zellikle ne olmasini istiyorum?
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Hedefim ne? Kargilasmanizdan hangi sonucu elde etmek is-
tediginizi bilmeniz 6nemli. Memnun bir miisteri mi yoksa

sadik bir dost mu?

Ben bir toplant1 ya da sézlesmeden her zaman tiretken bir
sey cikmasini isterim. Bir degisim degeri isterim. Ne olur-
sa olsun, arzuladigim sonucu genellikle merhaba demeden

once belirlerim.

Sonucum, anlasmadan ne elde ettigimden ¢ok daha fazla-
sidir. Sonucum ayni zamanda digerlerinin ihtiyaci olan ya da
istedikleri seyi elde etmelerini de kapsiyor. Cogu durumda
birine ya da bir gruba daha ¢ok neyin yardimci olmasinin
muhtemel oldugunu dikkate alip sonucuma basariyla ulas-

mak i¢in buna gore bir plan yaparim.

Eger onlarin istedikleri seyi almasini saglayamazsam, an-
lasma disinda hicbir sey istemem. Dengesizlikle sonlanacak

hi¢bir durumda birini etkileme girisiminde bulunmayin.

1,000,000 dolarlik deger satarak 100 dolar kazandiysaniz,
bu iyi. Ama 20,000 dolarlik deger karsiliginda 100,000 dolar

aldiysaniz, gece uyku uyuyamazsiniz.

Kapidan igeri girerken denklemin her iki tarafi i¢in de ¢ok
seffaf olun. Boylece karginizdaki kisinin diren¢ gostermek
igin bir sebebi olmaz. lyi is ¢ikarmak ve size gelecek sene de

isi vermeleri i¢in onlara gore de plan yapin.
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3. Tanimlayin ve Empati Kurun

Empati kuramiyorsaniz etkileyemezsiniz. Cogu durumda
ikna ettigim insanlar arkadasim oldular. Bu her zaman benim
amacimdir ve genellikle bagarili olurum. Miisterimin kim ol-
dugunu ve onlarin arzularinin, gidiilerinin, isteklerinin ve
motivasyonlarinin neler oldugunu bilmek isterim. Daha da
onemlisi, su an hayatta tam olarak ne deneyimlediklerini bil-
mek isterim. Eger zor bir donemden ge¢iyorlarsa, bu deneyim
onlart o kadar savunmasiz kilabilir ki bugiin kétii bir karar
verebilirler. Bu gibi durumlarda onlara mevcut sorunla ilgili
yardim etmek ve isleriyle ilgilenmeyi bagka bir zamana birak-

mak daha iyi olur, tabii onlar tersini 6nermedigi takdirde.

Insanlarin ne zaman korkmus, glivensiz, bagli, mesafeli,
kafasi karigmis, kendine giivenli ya da inkarci bir ruh halinde
olduklarini bilebilseniz, bu satis ve genel anlamda pazarlama
acisindan biiyiik bir avantaj olur. Bir anlasmay1 tamamlamak
i¢in bu bilgilerin uygun kullanim zamanlari vardir. Bazi za-
manlarda da bu bilgiyi o giin gidip bir diger giin geri don-
mek icin kullanirsiniz.

4. Direng ve Tepkiyi Etkisizlegtirmek

Direng ve tepki her iletisimde ortaya ¢ikan normal dene-
yimlerdir. Onlar1 bekleyin. Direncin biiytik kismini, kendi-
nizdeki bir kusuru isaret ederek etkisiz hale getirin. Ben ken-
dimle alay ederim, tiriinlerdeki kusurlart gdsteririm. Insanlar

sizin zaten gdstermis oldugunuz bir seyin arayisina ¢ikmaz.
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Tepki; herhangi bir sekilde bir degisikligin olmasi i¢in et-
kileme girisimindeki her seye karst olan en i¢cgiidiisel seviye-

deki genetik ve otomatik reaksiyondur.
Her tiir degjsim. Her tiir farklilik. Su ankinden farkli olan /er sey.

Tepki, bireyi ve grubu tehlikeden korumak i¢in tasarlanmig ev-
rimsel bir giictiir. Ve kisi ancak olaylarin giivenli oldugundan ic-

gidiisel seviyede kesinlikle emin olursa tepkinin Stesine gegebilir.

Gegen giin internette bir yazi okuyordum. Pazarlamacinin
reklaminda direnci nasil etkisiz héle getirdigini gostermesi

acisindan bunun oldukea yaratici oldugunu distindiim.

Pazarlamaci s6yle bir uyarida bulunuyor: “Bu tirting si-
paris ettiginizde sadece iki seyden biri olacak. Ya A sikki:
Uriinii alacak ve hi¢ agmayacaksiniz. lade bile edebilirsiniz
clinkii tembelsiniz. I¢indekini kullanmayacaksiniz. Ya da B
sikki: Uriinii alip, kullanip basarili olacaksiniz! Cok para ka-

zanip hayatinizi degistireceksiniz.”

Her seyi pesinen ortaya koyma kavrami, i¢giidiisel seviye-
deki tepkiyi 6ziinde ortadan kaldirir. Geriye tamamen kabul

edilebilir olan direng kalir.

5. Yausan Hisler ve Beklenen Pigmanlik
“Eger bunu alirsam pisman olacagim...”
Gelecege geri gitme zamani. Burada, insanlari gelecekte

bir yolculuga ¢ikarmaniz ve verdikleri karardan muhtemelen
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nasil pisman olacaklarini géstermeniz gerek. Ama sonra sizin
tiriin ya da hizmetinizin onlarin istek ve ihtiyacini kargilaya-

cagini gosteren daha olast senaryoyu ¢izin.

Ben de gegmiste satin alip hi¢ kullanilmadan garajda 6yle-
ce duran seyler i¢in anlagilir bir pismanlik yasamis olabilirim.

Insanlar1 gelecekte disart gikarin, onlara neler olabilecegi-
ni gosterin, baska neler olabilecegini gosterdikten sonra da

olmasi daha olasi olan seyi gosterin.

Onlara olabilecek en olaganiistii seyi sdyleyebilirsiniz: “Mil-
yoner olabilirsiniz!” Ve sonra sunu ekleyin: “Ama olmast muh-
temel olan sey gayet iyi olacaginiz, bilginizi kullanacaginiz ve
birka¢ yiiz bin dolar1 kazanacaginiz. Her sey yolunda gidecek.”
Abaruli sonuglar, gercekei diisiinen ve kendileri icin abartli

umutlari olmayan insanlar konusunda ¢ok yardimct olur.

6. Teklif Cercevesini Dikkatle Hazirlayin

A ameliyatundaki 6liim orani % 20. B ameliyatindaki ya-
sama sanst % 80. Hangi ameliyat: olmak istersiniz? Elbette
B. Ama... bunlarin ikisi de ayni! Bir ciimlenin yapist, her giin
insanlarin hayatlarina mal oluyor. Teklifinizi nasil bir ¢erge-
veye oturtacaginizi ¢ok dikkatli diisiintin.

Eger ben, “Bu yeni bahg¢ivan alet setini satn alanlarin %
20’si bunu hi¢ kullanmayacak,” desem ve baska hicbir sey
eklemesem, ne olur? Bahgivan alet setinin yararli olduguna

kimse ikna olmayacak.
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Peki ya soyle sdylersem: “Bu bahgivan alet setini satin alan
bireylerin % 80’i bunu kullanip hayatlarinda muazzam bir
basar1 ve servet elde edecekler.” Bu cerceve cok daha fazla

misterinin satin alim yapmasini saglayacaktir.

7. Bir Céziim Onerin

Istenen sonuca ulastirabilecek bir ¢6ziim 6nerin. Ama
once bazi belirgin nedenler icin, ¢ok pahali ya da ¢ok ucuz
gibi, bir ya da iki alternatif 6nerin. Sonra kendi segceneginizi

sunun ve kisinin bu kabul ettigi kesinligiyle devam edin.

C")rnegin; Staples’in™ bu hafta sonu dagitilacak renkli el ilan-
larinda belirli bir yazicinin promosyonunu yapmak istedigini
diisiinelim. [lanin sol tarafina daha pahali olan yazicinin gor-
selini koyabilirler. One ¢ikarmak istedikleri yazicinin resmini
ortada biiyiik bir sekilde verirler ve sag altta daha ucuz olan al-

ternatif yer alir. Bu stratejinin satglart arturdigt kanitdlanmigtur.

8. Mevcut Engelleri Céziin
... 6nceden.

Ikna edicilerin gogu alacaklari déniisleri diisiinmeye calisr.
[letisimin yonelebilecegi olast tiim yollart uzun siire 6nce diisiin-

miis olmalisiniz. Olast tiim engelleri 6nceden ¢6ziin. Sonra bun-

*

Amerikan ofis malzemesi tedarikgisi. (¢.n.)
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lari, etkilesim sirasinda hizlica ¢ozmeye calismayin yoksa miiste-
rinin kendini sersem ya da aptal hissetmesine sebep olursunuz.

Siireci yavaslatacak itirazlara her zaman hazir olun. Bun-
lar cok normal. Ilerlerken iiriiniiniiziin zayifliklarini ortaya
¢ikarmaniz gerekir, boylece olasi itirazlar1 uzun zaman 6nce

belirlemis olursunuz.

Muasterileriniz benzer itirazlarda bulunmuyor mu? “Pa-
ram yok,” gibi. Onceden cevabinizi tasarlayin ve ne cevap
vereceginizi bilin. Ornegin: “Iste bu yiizden bugiin bu iiriinii
almalisiniz. Bu tiriin, bu sorunu aydinlatmak i¢in tam ihti-
yaciniz olan sey.”

9. Evet Cevabini Alana Kadar Sorun

Eger insanlarin size evet demesi gerekiyorsa, 0 Zzaman on-
lara evet dedirteceginizden emin olun. Eger hayir demeleri
gerekiyorsa, hayir dediklerinden fazlasiyla emin olun.

Israr becerinizi gelistirin. Teklifinizin miisteriniz i¢in ne
zaman dogru oldugunu bilin ve onlardan evet cevabini alana
kadar devam edin. Ama bunun yaninda bazen hayir demele-
rinin 6nemli oldugunu iyi bilin.

10. Sonra Onaylayin

Size evet dedikten sonra birkag giin anlik pismanlik du-
yacaklarini bilin. Bu, bagka bir erkegin yerine yeni bir erkek

335



Kevin Hogan

bulan ya da eskisinin yerine bagka bir araba segen bir kadin
i¢in de gegerlidir. Kisinin kararini onaylamaniz gerekir. Ama
bunu anlasmanin tamamlanmasindan hemen sonra degil,

bir giin sonra yapin.

Insanlar ge¢mis alimlarindan pisman olmaya kosullan-
mustir. Gegmisteki hatalart hafizalarina kazinmistr (Bu da

¢bzmeniz gereken bir problem.)

Arkadasim Katherin yeni aldig1 bir kazakla ilgili yorum
yapiyordu. Cok giizel oldugunu soyleyip sordum: “Pahali
mi1?” Soyle cevapladi: “Evvvvet.” Ona ne kadar pahali ol-
dugunu sordugumda beni soyle yanitladi: “Yani, kullanim
basina maliyeti diisiindiigiin zaman...” Igindeki pismanlik

duygusunu ¢6zmiis ve kendi aligverisini onaylamisti!
“Buna sahip olman, bir fincan kahve parasina degmez mi...”

Segenek eklentisi karar verme asamasinda oyuna girer.
Cok sik ortaya ¢ikuginin farkinda olun ve bunu etkisiz hale

getirmek icin araglariniz olsun.

Uriin ya da hizmetin satin alimindan birkag giin sonra
gonderilecek bir tebrik notu, pismanligin ortadan kaldiril-

mast yoniinde biiyiik yol kat edilmesini saglayabilir.
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