ikna Etmek icin 7 Temel Yéntem

“iknd kabiliyeti olan bir kisi, sadece fikirleri olan yiizlerce kisiyi alt eder”
Winston Churchill

Hayatimizin her aninda, birilerini bir seyler igin ikna etmeye ¢alisiyoruz. Sevgilimizi,
esimizi, cocugumuzu, ¢calisma arkadasimizi, patronumuzu... Belki de en zoru, kendimizi
ikna etmeye calisiyoruz. Bir seylere baslamaya ya da bir seyleri birakmaya ikna etmeye
¢alistyoruz. Bazilari ikna etmeyi bir tiirlii beceremezken, nasil oluyor da bazilari bu iste
oldukga basarili olabiliyor? Bunun basit bir yolu var midir acaba? Gelin, ikna icin
kullanabileceginiz 7 temel ydonteme birlikte bir g6z atalim.
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1) Kargihk Yaratmak (Bor¢landirma Teknigi): En basit haliyle bize yapilan iyiligi karsiliksiz birakmama
istegi. Hic suiphe yok ki, bize iyilik yapan birinin talebine daha kolay evet deriz. Malumunuz, minnet borcu
ddenmezmis. Ancak, lyiligi (karsilik beklemeden) ilk yapan taraf olmak da énemlidir. Ne demis atalarimiz;
“lyilik yap denize at” ©

Or: Arkadasimiz bizi evine davet ettiginde, biz de onu ilk firsatta evimize davet etmek isteriz (iade-i ziyaret)

Deney: Bir restaurantta, garsonlar hesap getirirken hediye olarak da kiiglk bir seker verdiginde bahsislerin
%3 arttig tespit edilmis. Seker sayisi ikiye ¢iktiginda artis %14, garson “Bir seker restauranttan, bir seker de
benden” deyip yine toplamda iki seker verdiginde ise artis %23 olmustur.

2) Azlik (Kagirmamak Teknigi): Kim ne derse desin, insanlar az olan seyleri daha ¢ok isterler (sansi kagirma
korkusu). “Sinirli sayida” ibaresiyle gordigiimiiz seylere sahip olmak i¢in daha istekli oldugumuz asikar.

Or: Yaz aylarinda, Trakya bélgesinde seyahat edenler yol kenarinda ¢ok uygun fiyata kavun satan onlarca
insani gormistiir eminim. Ancak iclerinden benim gordiigim, bu yontemi oldukga iyi biliyordu. Clinkd,
tabelasinda “son kavuncu” yaziyordu. ©

Deney: 2003 Yilinda British Airways, Londra-Newyork arasindaki meshur Concorde ucuslarini kaldiracagini
acikladiktan sonraki giin, son uguslar icin talep patlamasi yasanmistir.

3) Otorite (Sdylenen Degil, Séyleyen Gnemli): Giivenilir, bilgili ve uzman olan kisilerin (bdyle algilanmasi
yeterli) soyledikleriyle daha kolay ikna oluruz. Ayni seyi, uzman degil de bir baskasi sdylediginde pek de ikna
olunmamasi da bu ytizden sanirim. Ne de giizel séylemis atalarimiz; “Sakalimiz yok ki, dinletelim” ©

Or: Doktorlarin beyaz 6nliik ve stetoskop lzerlerindeyken sdyledikleri seyler, sivil kiyafetleri tizerlerindeyken
soylediklerinden daha ikna edici olur.

Deney: Bir emlak ofisindeki sekreter, arayan musterilere baglayacagi satis yetkilisinin 6nce tecriibesinden ve
uzmanhgindan bahsettiginde alinan randevu oraninda %20 artis yasanmistir.

4) Tutarhlik (Giiven-Etos): insanlar herhangi bir konudaki ilk séylemlerine ya da davranislarina sonrasinda
da (kendisiyle celisme korkusundan) uyum saglamak isterler. Hele bu sdylem/davranis topluluk 6niinde
yapilmissa sonrasinda ¢ok daha fazla uyum gosterilir.

Or: Bir hastane, hastalarina randevu giinii/saatini kendisi vermek yerine, bunu hastalarin kendilerinin
yapmasini istemis. Hastalar gelecekleri giini/saati kendileri segmeye basladiginda 6nceki doneme kiyasla
randevulardaki iptal/erteleme/gecikme oraninda %18 disls yasanmistir.

Deney: Bir mahallede, sert ve itici bir dille; “Dikkatli arag¢ kullan! yazan pankartlari kapiniza asar misiniz?”
sorusuna digerlerine kiyasla 4 kat fazla evet denmis. Clinkl, bu mahallede 10 gin 6nce ¢ok daha kiguk ve
sirin bir dille “Liitfen, aracinizi dikkatli kullanin” yazilan kiiglik ¢cikartmalar verilmis.



5) Begenme/Sevme (Etos+Patos): insanlar begendikleri/sevdikleri kisilerin énerilerine/taleplerine daha
kolay evet derler. Baska bir ifadeyle, insanlar ancak kendileri gibi olan kisilerle rahat empati kurarlar. Empati
de ikna etmek igin altin bir anahtar gibidir:

- insanlar, kendilerine benzeyen insanlari severler (“Tekrar dogsam, yine kendim olmak isterdim” séylemi)

- insanlar, kendilerine iltifat eden insanlari severler (Kivaminda ve ayarinda yag cekmek her zaman iyidir' ©)

- insanlar, kendileriyle ayni hedef dogrultusunda kosturan, isbirligi yaptigi kisileri daha cok severler (Benzer
problemlerle ugrasan ya da ayni isi yapan kisileri daha ¢ok sevmemiz bundandir sanirim)

Or: “Bunu benden baskasi isteseydi, miimkiin degil kabul etmezdim ama seni ¢ok severim, kiramayacagim”
s6zl tanidik geldi mi? ©

Deney: Herhangi bir konuda, hemen pazarlik edilmeye baslandiginda, mizakerenin basariya ulasma orani
%55 iken taraflarin 6nce birbirini biraz tanimasi/tanitmasi istendiginde basari orani %90’a ¢ikmistir.

Kissadan hisse; miizakere 6ncesi buz kirici konusmalar yapmak, is disi konulardan, hobilerden/ortak
yanlardan bahsetmek ve kiguk iltifatlarda bulunmak ikna ihtimalini ylkseltir.

6) Sosyal/Toplumsal Kanit (Konsensus): En kaba haliyle “siirii psikolojisi” diyebiliriz buna. insanlar kararsiz
kaldiklarinda, kendilerinden énce ayni konuda ¢ogunluk ne yaptiysa aynini yapma egilimine girerler.
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Or: e-ticaret sitelerinin benzer triinlerin siralanmasinda; “en cok tercih edilen”, “en cok satan”, “en popiiler”
gibi ibareler kullanmalari.

Deney: Bir otel, “Cevreye az zarar verin” dipnotuyla “Havlunuzu tekrar kullanin” yazili kartlar odalara
biraktiginda; misterilerin havluyu tekrar kullanma oraninda %35 artis yasanmistir. Ayni karta
“Miisterilerimizin %75°i havlularini tekrar kullanmaktadir” yazildiginda oran %35+26 daha artmisken, “Bu
odada kalan miisterilerimizin %...” yazildiginda ise oran bu defa da %35+26+33 seviyesinde artmistir.

Yedinci ve de en 6nemli yontem ise; 6nce kendiniz ikna olun. Konu her ne olursa olsun eger kendiniz ikna
olmadiysaniz bir baskasini asla ikna edemezsiniz.

Son olarak, ikna konusunda farkh bir yaklasima daha g6z atmak isterseniz: Karsinizdakini sadece 30

saniyede ikna edebilmek iizerine kurulmus Asansér Konusmalari (Elevator Pitch) yaklasimina bir goz
atmanizi dneririz.

Umarim, bu yazi sizi ikna etmistir ©

(Genel Kaynak: Robert Cialdini, iknanin Psikolojisi)

Arif Gokhan Rakici
Nisan 2016

* Ayrintili bilgi icin bkz. Yekta Ozézer, “Kurumsal Yag Sanati”, Sistem Yay., 2011



