Bir drnek, "esik modeli" ile agiklanabilir: Bireyler, belirli bir davranisi benimsemeden énce belirli
bir esik oranina ulasiimasini beklerler. Bu esik, diger bireylerin benzer bir davranisi ne kadar
yaygin olarak benimsedigine baglidir.

Yeterli sayida kisi bir davranisi benimsediginde, digerleri de bu davranisi benimseme egiliminde
olur, dnceki davranislarina veya kisisel deger yargilarina bakilmaksizin.

Bu fenomen, sosyal degisim kampanyalari, saglk tesvik programlari ve gevre koruma girisimleri
gibi alanlarda, insan davranisini olumlu yénde degistirmek igin kullaniliyor.

Teknik-5: "insanlara daha fazlasini sunmak, onlarin daha az istemesine neden olur"

Netflix'e girdiginizde tonlarca dizi arasinda gezinip hi¢birini segemeden kapattiginiz oluyor mu?
tahminen evet! o kadar alternatif varken segememek insanda vazgegme istegi olusturur

Bu ifade, psikoloji ve ekonomide "doyma noktasi" veya "azalan marjinal fayda" kavramlariyla
iligkilendirilebilir. insanlarin belirli bir Griin veya deneyime surekli olarak maruz kalmalari,
baslangigta bu irline veya deneyime duyduklari ilgi veya memnuniyet seviyesini zamanla
azaltabilir.

Baska bir deyisle, bir insanin bir seyin daha fazlasina sahip olmasi, o seyi daha az degerli hale
getirebilir ve sonug olarak, birey o Urlin veya deneyime daha az ilgi gosterebilir.

Ornegin, eger bir kigiye surekli olarak favori yemegi sunulursa, zamanla bu yemege olan ilgisi
azalabilir ve bagka yemek segeneklerine yonelebilir.



Benzer sekilde, cok fazla bos zamanin, kisinin bos zaman aktivitelerini daha az tatmin edici
bulmasina neden olabilecedi gdzlemlenmisgtir.

Teknik-6: "Bazen bir kisiyi etkilemek igin yapmaniz gereken tek sey: higbir sey
yapmamaktir"

Hicbir sey yapmama seg¢eneginin eklenmesi, katilimcilarin bir seyler yapma ve bir etkinlige
fazladan zaman ve enerji harcama olasiligini buyuk bir farkla artirir.

Bu ifade, segim mimarisi ve karar verme psikolojisinin dnemli bir yoniine isaret eder. insanlarin
kararlarini etkilemek i¢in sunulan segeneklerin nasil yapilandinidigi ¢cok énemlidir.

"Higbir sey yapmama" se¢enegi eklendiginde, bireylerin se¢im yapma sureci tzerinde dnemli bir
etkisi olabilir. Bu, dzellikle zor veya karmasgik kararlar s6z konusu oldugunda daha belirgindir.

"Hicbir sey yapmama" segenegi, insanlara bir tur "varsayilan" segenek sunar. Arastirmalar,
insanlarin genellikle en az direng yoluyla gitmeye egilimli oldugunu gdstermistir, bu da varsayilan
secenegin siklkla segildigi anlamina gelir.

Bu durum, bireylerin aktif bir se¢im yapmak yerine pasif bir sekilde varsayilan segenegi kabul
etmelerine yol agabilir.

Ornegin, emeklilik tasarruf planlarina katilim, katiimin varsayilan olarak ayarlandigi durumlarda
onemli dlglide artmistir. Calisanlarin katiimdan aktif olarak ¢ikmalari gerektiginde, gogu kisi
plana katilmay: tercih eder.

Benzer sekilde, organ bagisi oranlari, organ bagisinin varsayilan segenek oldugu Ulkelerde daha
yuksektir.

Bu nedenle, “higbir sey yapmama" segenegini eklemek, bireylerin karar verme sireglerini
etkileyebilir ve belirli bir yonde hareket etmelerini saglayabilir.

Bu, se¢im mimarisi ve davranigsal ekonomi alaninda sikga kullanilan bir tekniktir ve bireylerin
daha iyi kararlar almasina yardimci olmak igin etik bir sekilde ikna etmek icin kullanilabilir.



Teknik-7: "Bedava verilen bir hediyenin algilanan degerini artirmak igin, musterileri
hediyenin gergek degeri hakkinda bilgilendirmek gerekir"

insanlar bir inci bilezigi hedef uriinle birlikte eklenti olarak gérdiiklerinde, onu tek basina bir Griin
olarak goérduklerine kiyasla yaklasik yuzde 35 daha az ddemeye razi olurlar.

Musterilere bir hediye veya promosyon drinunin gergek degeri hakkinda bilgi vermek, o
hediyenin algilanan degerini artirabilir. Bu durum, birka¢ nedenden 6tiru etkilidir:

1.Bilgi Eksikligi: Tuketiciler genellikle bir tGrliinin maliyeti veya piyasa degeri hakkinda tam
bilgiye sahip degildir. Gergek degeri agiklamak, Grinun dederine dair net bir perspektif saglar ve
masgterinin bu degeri takdir etmesine yardimci olur.

2.Deger Algist: Bir hediye sunuldugunda, tuketiciler genellikle bu hediyenin maliyetsiz oldugunu
dusindr ve dolayisiyla onu dusuk degerli olarak algilayabilirler. Hediyenin gergek piyasa degerini
belirtmek, bu algiy1 degistirerek muagterinin hediyeyi daha degerli bulmasini saglar.

3.Memnuniyet ve Sadakat: Mugterilere hediyenin degerini agiklamak, onlarin isletmeye olan
memnuniyetini ve sadakatini artirabilir. Migsteriler, kendilerine deger verildigini ve adil bir teklif
sunuldugunu hissederler, bu da uzun vadede musteri sadakatini ve olumlu agizdan agiza
pazarlamay tesvik eder.

4.Farkindalik ve Eg@itim: Bazen musgteriler, 6zellikle teknik veya nig Grtnler s6z konusu
oldugunda, bir Grinin kullanimi veya 6nemi hakkinda yeterince bilgi sahibi olmayabilirler. Urtiniin
degerini ve kullanimini agiklamak, muisteri farkindahgini artirir ve Grtint kullanma olasiliklarini
yukseltir.
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Teknik-8: "Alcinin ihtiyag duydugu trun ile maksimum para verebilecegi liriin arasinda
kalmasi durumunda tiglincii ve daha pahali bir iirtin piyasaya suriin"

Haliyle 2.yi alacaktir :)

Bu strateji, "Capa etkisi" veya "Decoy etkisi" olarak bilinen bir tiiketici davranisi prensibine
dayanir ve genellikle pazarlamada ve fiyatlandirmada kullanilir. Capa etkisi, musterilerin bir karar
verirken baslangicta sunulan bilgi veya fiyati bir referans noktasi olarak kullanmalari durumudur.
Decoy etkisi ise, asil amaci migterinin tercihini belirli bir yone ¢ekmek olan, ancak genellikle
kendisi tercih edilmeyen bir Grandn sunulmasidir.



Bu stratejinin igleyisi su sekilde 6zetlenebilir:

Ug Uriin Stratejisi: Ug Griin sunulur: Standart (ihtiyag duyulan), premium (maksimumda
harcanabilecek), ve bir decoy (¢apa) olarak daha pahali ve daha Ust dizey bir se¢enek. Decoy
segenegdi, premium Urtinun degerini artirarak géstermek igin tasarlanmistir.

Decoy Etkisi: Decoy Urun, alcilarin premium driinu standart driine gére daha cazip bulmasini
saglayacak sekilde fiyatlandirihr. Decoy genellikle, tercih edilmesi beklenmeyen, ancak premium
segenegi daha makul ve cazip hale getiren dzelliklere sahiptir.

Tercihlerin Yonlendirilmesi: Musteriler, standart ve premium segenekleri arasinda karar
vermeye galisirken, decoy'un varligi, premium seg¢enegin goéreceli degerini artirir. Bu, musterilerin
standart se¢genek yerine premium segenegi tercih etmelerine yol agar.

Deger Algisini Artirma: Decoy segenegi, premium urudnun fiyatini ve 6zelliklerini daha gekici
hale getirerek, misterinin deger algisini artirir. Bu durum, musterilerin daha pahali trine
yonelmelerini saglar.

Restoran menusiinde en pahali sarabi 6nce gosterip ardindan orta fiyatli sarabi gdsterirsen,
mugteriler orta fiyath sarabi daha uygun bulup alacaktir.

Kimse kaziklanmak istemez!

SMALL MEDIUM
$3.50 $5.50

Teknik-9: "Rekabetin yogun oldugu bir yerde, mumkiinse segim siirecinin sonuna dogru
gorunin, boylece kendinizi daha avantajli duruma getirin"

1953'ten 2003'e kadar diizenlenen Eurovision Sarki Yarigmalarinin analizinde, yarismada daha
sonra performans sergileyen sanatgilara, daha énce performans sergileyen sanatgilara gére
genellikle daha yuksek puanlar verildigi gérulmus

Rekabetin yodun oldugu pazarlarda, tiketicilerin karar verme sirecinde sona dogru yer almak,
markanizi veya Urtiiniiniza daha avantajli bir konuma getirebilir. Bu, birkag nedenle avantaj
saglar:

Son Gézleme Etkisi (Recency Effect): insanlar, bir dizi bilgiyle karsilagtiklarinda, en son
aldiklan bilgileri daha iyi hatirlama egilimindedir. Bu nedenle, karar verme surecinin sonlarinda



tuketiciyle etkilesime gegmek, markanizin veya Grununudzin tiketici tarafindan daha kolay
hatirlanmasini saglayabilir.

Karar Yorgunlugu: Tuketiciler, gok sayida segenek arasindan segim yaparken karar yorgunlugu
yasayabilirler. Bu durumda, siirecin sonunda yer almak, tuketicinin daha az ¢abayla karar
vermesine yardimcl olabilir, giinku tlketici karar verme sirecinin bu asamasinda daha az
secenekle karsi karsiya kalabilir.

Karsilagtirmali Avantaj: Karar verme sirecinin sonlarinda tuketiciyle etkilesime gegmek,
rakiplerinizin sundugu segenekleri degerlendirme ve bunlarla karsilagtinldiginda trdndndzin
veya hizmetinizin avantajlarini vurgulama firsati sunar.

Duygusal Etki: Tuketiciler genellikle duygusal baglamda karar verirler. Strecin sonunda,
duygusal bir etki yaratarak, tiketicinin kararini lehinize gevirebilirsiniz. Bu, 6zellikle tiketici yorgun
hissettiginde ve rahat bir karar vermek istediginde ise yarayabilir.

Teknik-10: "insanlar genellikle neyin derecelendirildigine bakmadan tanidik sayilarin
kullanmildigi listeleri tercih eder"

Bu ifade, biligsel psikoloji ve karar verme sureglerinde gézlemlenen bir fenomen olan “tanidikhk
yanhligi" (familiarity bias) ile ilgilidir. Tamdiklik yanlihgi, insanlarin bilinen, tanidik 6geleri veya
sayllari, bilinmeyen veya daha az tanidik olanlara gére tercih etme egilimini ifade eder.

Bu egilim, karar verme surecinde énemli bir rol oynar ve gesitli kontekstlerde gézlemlenebilir.
Tanidiklik yanhligi, asagidaki nedenlerle listelerdeki tercihleri etkileyebilir:

Rahatlik ve iglem Kolaylhigi: Tanidik sayilar veya dgeler, islemeyi kolaylastirir ve daha az bilissel
caba gerektirir. Bu, 6zellikle karar verme aninda veya hizli bir se¢im yapilmasi gereken
durumlarda avantajlidir.

Riskten Kaginma: insanlar genellikle riskten kaginma egilimindedir, ve tanidik olan, bilinenden
sapmamak daha az riskli olarak algilanir. Bu, bilinmeyene goére tanidik segeneklerin tercih
edilmesine yol agar.

Pozitif iligkilendirme: Tamdik sayilar veya dgeler, énceki deneyimlerle pozitif iliskilendirilebilir.
Bu pozitif iliskilendirme, tanidik olani tercih etme egilimini gtglendirir.

Hafiza ve Hatirlama: Tanidik sayilar veya 6geler daha kolay hatirlanir ve bu, segim yaparken
6ne ¢ikmalarini saglar.

Bu fenomen, pazarlama, Urlin tasarimi, anketler ve oy verme gibi birgok alanda uygulamalara
sahiptir. Ornegin, bir Grliniin puanlamasi veya siralamasinda tanidik sayilar kullanmak,
tuketicilerin o Griine daha olumlu tepki vermesini saglayabilir. Benzer sekilde, anketlerde veya
degerlendirmelerde tanidik sayilarin kullaniimasi, katiimcilarin sorulara yanit verme olasiligini
artirabilir.

Teknik-11: "insanlara korkacaklari bir durumu agik ve net olarak anlatmazsaniz mesaj
‘Engellerler' veya bu mesajin kendileri igin gegerli oldugunu inkar ederler, Béylece
korkuyla basa ¢ikabilirler. Sonug olarak higbir iglem yapmazlar"

Uretim bandinda gikan mithis blytik bir problemi kisa, net ifadelerle anlatmak yerine laf arasinda
ve normal bir ses tonuyla anlatirsaniz sirketin yoneticileri karar vermekten kaginabilirler. inkar
edebilirler. Gérmezden gelebilirler. Net olun. Sorunu agik ve kristal temizlikte anlatin

Bu ifade, korku iletisimi ve saglik iletisiminde énemli bir konsept olan "korku engelleme"
fenomenine isaret eder. Arastirmalar, bireylerin korkutucu veya tehditkar bilgilere maruz
kaldiklarinda, eger bu bilgiler yeterince agik ve anlagilir bir sekilde sunulmazsa veya bireyler bu



bilgilerin kendileri igin gegerli oldugunu kabul etmek istemezlerse, savunmaci tepkiler
geligtirebileceklerini géstermistir. Bu savunmaci tepkiler su sekillerde olabilir:

Mesaji Engelleme: Bireyler, mesaji aktif bir sekilde dinlemeyi reddedebilir veya dikkatlerini bagka
yoéne gevirebilirler. Bu, mesajin igeridini bilingli olarak gérmezden gelmek anlamina gelir.

inkar: Bireyler, sunulan korkutucu senaryonun kendileri igin gegerli olmadigini digiinerek,
tehdidin 6nemsiz oldugunu veya onlari etkilemeyecegini varsayabilirler. Bu, 6zellikle kisi kendini
risk altinda hissetmek istemediginde gorulir.

Kiiglimseme: Tehdidin ciddiyetini veya etkisini kligimseyerek, bireyler korku yaratan bilgilere
kars! bir bagsa ¢gikma mekanizmasi gelistirebilirler.

Teknik-12: "Bir kisiye bir iyilik yaptiginizda, alici tarafindan bu iyiligin bir sekilde
karsihginin verilmesi gerektigi diiguncesi baglar"

izlanda, Amerikali satrang biiyiik ustasi Bobby Fischer'e vatandaslik verdi ve Amerika adina
yarigmak icin ikna etti. Karsihginda da "izlanda'yi uluslararasi haritaya" koydu :)

Kargilikhlik ilkesi, sosyal psikolojide insan davranigini agiklamak igin sikga bagvurulan temel bir
kavramdir. Bu ilke, bir kiginin bagka bir kisiye bir iyilik yaptiginda, alici tarafindan bu iyiligin bir
sekilde karsihdinin verilmesi gerektigi dislincesine dayanir.

Karsilikhlik, sosyal etkilesimlerde guglu bir motivasyon kaynagidir ve insanlar arasindaki
isbirligini, sosyal baglar ve topluluk igindeki uyumu tegvik eder.

Karsilikhlik iki sekilde igleyebilir:

Pozitif Karsihikhlik: Birisi bize bir iyilik yaptiginda, ona karsiliginda iyilik yapma egiliminde oluruz.
Bu, sosyal baglar guglendirir, gliven olusturur ve topluluk iginde pozitif iliskilerin gelisimini
destekler.

Negatif Karsihikhlik: Eger birisi bize zarar verirse, ona zarar verme egiliminde olabiliriz. Bu,
sosyal adalet ve denge kavramlarina dayanir, ancak uzun vadede topluluk iginde negatif
sonuglara yol agabilir.

Karsihkhlik, birgok kultirde ve toplumda bulunan evrensel bir degerdir ve sosyal normlarin, ahlaki
degerlerin ve yasal sistemlerin temelini olusturur. Pazarlama, bagis toplama ve miizakere gibi
alanlarda da karsiliklilik ilkesinden yararlanilir.



Ornegin, sirketler licretsiz promosyonlar sunarak veya misterilerine dzel indirimler sadlayarak
onlardan gelecekte aligveris yapmalarini veya hizmetlerini kullanmalarini bekler.

Benzer sekilde, bagis toplama kampanyalari sikga karsihkhlk ilkesini kullanir; kligik hediyeler,
tesekkir kartlar veya bagis yapan kisilere 6zel taninma, onlari gelecekte de destek olmaya tegvik
edehbilir.

Teknik-13: "Bir talep ne kadar kigisellestirilirse, kisinin bunu kabul etme olasiligi da o
kadar artar"

insanlarin, doldurulmasini talep eden el yazisiyla yazilmis bir yapiskan notla birlikte anketi
doldurup geri gdnderme olasiliklar daha yuksektir

Kigisellestirilmis talepler veya mesajlar, alicinin ilgi alanlarina, ihtiyaglarina, tercihlerine veya
gecmis davranislarina gore 6zel olarak uyarlandiginda, bu mesajlarin kabul edilme olasilid artar.

Kigisellestirme, aliciya dogrudan hitap eder ve bu da mesajin daha alakali ve ilgi gekici hale
gelmesini saglar.

Bu prensip, e-posta pazarlamasindan sosyal medya kampanyalarina, musteri hizmetlerinden
artn énerilerine kadar birgok alanda uygulanabilir.

Teknik-14: "Bir hediyeyi veya iyiligi daha ikna edici ve etkili kilmak igin aliciya anlamli,
beklenmedik ve kigisellestirilmig bir sey verin"

Ustiine isim yazilmis seramik kupalar, termoslar her zaman isimsiz yani kisisellestirimemis
hediyelerden daha ¢ok ikna edici olur.
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Teknik-15: "Patronun Kafasi Karigik Olsun*
Teknik: Karisiklik Yaratma

Agiklama: insanlarin karar vermelerini zorlastirarak ikna etmek igin karisiklik yaratabilirsiniz. Bu
yontem, 6zellikle karmasik Urlnler veya hizmetler satarken etkili olabilir.

Ornek: Patronuna zam istemeye gittiginde, "Simdi diistiniin, hem maasim artacak, hem de daha
motive olacagim, bu da sirketin karini artiracak. Ama eger zam vermezseniz, motive
olamayacagim ve islerim aksayacak, bu da sirkete zarar verecek. Hangisi daha mantikh?" dersen
patronun kafasi karigacak ve yiksek ihtimalle zam vermek zorunda kalacaktir.

Teknik-16: "Teyze Evdeyken Satig Turu"
Teknik: Ayak Kapida Teknigi

Aciklama: Kiguk bir talepte bulunup onay aldiktan sonra daha buytk bir talepte bulunarak ikna
etme yontemi.

Ornek: Araba satiglarinda énce fiyati uygun bir model énerilir ve onay alinir. Bir kere onay
alindiktan sonra ‘daha Ust bir model' igin kiigik bir indirim yapilir ve daha pahal bir arag satilir.
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Teknik-17: "Kavga Doévus"
Teknik: Seytanin Avukatini Oynama

Aciklama:Kendi argimaniniza kargi ¢ikarak zayif noktalari belirlemek ve bdylece argimaninizi
glclendirmek.

Ornek: "Yeni stratejimiz harika gériiniiyor ama bir de seytanin avukatini oynayalim: Ya musteriler
bu degisikligi begenmezse? Hazir miyiz?"

Bir ilag¢ firmasinda toplantida yeni bir pazarlama stratejisi sunuyorsunuz. Stratejiyi tartismadan
once, "Tamam, seytanin avukatini oynayalim: Bu strateji basarisiz olursa, neden basarisiz olur?
Hangi noktalari g6zden kagirmis olabiliriz?" diye sorarak ekibinizin potansiyel zayif noktalari
belirlemesini saglarsiniz. Bu sayede stratejiyi olasi elestirilerden koruyarak daha da glglendirmis
olursunuz.

Yani bir nevi kendi stratejinize kendiniz saldirtarak kargi tarafin savunmasini saglatirsiniz. insna
beyni hakkaten bir enteresan galigiyor. Kodlari gézenler igin hayat daha rahat.

Teknik-18: "Eski Dost Taktigi"
Teknik: Tesekkir Notu Gonderme

Aciklama: Kisiye kiguk bir tesekkir notu gondermek, ona deger verdiginizi gosterir ve bu kisiyi
sizinle daha fazla is yapmaya tesvik eder.

Ornek: Musterinize hizmet verdikten sonra, ona el yazisiyla yazilmis bir tesekkir notu
génderiyorsunuz. "Sevgili Mine Hanim, bizimle is yaptiginiz igin tesekkur ederiz. Sizinle ¢alismak
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biyik bir zevkti. En kisa zamanda tekrar gorigsmek dilegiyle." MineHanim, bu nazik hareketiniz
karsisinda etkilenir ve bir dahaki sefere tekrar sizinle ¢alismayi dusunebilir. Clinkl insanlar
kendilerini degerli hissettiklerinde, o iliskiyi devam ettirmek isterler.

Teknik-19: "Beyin Yakma Seansi"
Teknik: Priming (Hazirlama)
Aciklama: Kisiyi belirli bir diisunce veya davranisa hazirlamak igin ipuglari kullanmak.

Ornek: Bir seminerde konusmacisiniz ve dinleyicileri motive etmek istiyorsunuz. Konusmaya
baslamadan énce salonun duvarlarina "Basar", "Azim", "Mucadele" gibi kelimeler iceren afigler
asiyorsunuz. Konusmaniz sirasinda bu kelimelere sik sik atifta bulunuyorsunuz. Dinleyiciler,
bilingaltlarinda bu pozitif kelimelerle hazirlanmis olduklar igin, konugsmanizdan daha gok
etkileniyor ve motive oluyorlar.

Teknik-20: "Pijamah Mudur"
Teknik: Bilingalt Mesajlar
Aciklama: Kisinin bilingaltina yerlestirilen mesajlarla ikna edilmesi.

Ornek: Reklam ajansiniz yeni bir kahve markasi igin reklam hazirliyor. Reklam filminde, kahveyi
icen kisinin arka planinda surekli mutlu bir aile tablosu, huzurlu bir doga manzarasi ve basari
sembolleri gosteriliyor. izleyiciler, bu bilingalt mesajlari fark etmese bile, kahveyi igtiklerinde
mutlu ve basaril olacaklarina inanarak markaya yéneliyorlar.
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Teknik-21: "Ag¢ik Mikrofon"

Teknik: Konugsma Zamani Verme

Agiklama: insanlarin kendilerini ifade etmelerine izin vererek onlari dinlediginizi ve
onemsediginizi gosterir.

Ornek: Yeni bir projeyi tartisirken ekip toplantisinda herkesin fikrini almak istiyorsunuz. "Simdi
herkes sirayla konugsun, tim fikirleri duymak istiyorum" diyerek toplantiyi agiyorsunuz. Ekip
tyeleri, fikirlerinin dikkate alindigini ve deger verildigini hissediyorlar, bu da onlarin projeye daha
fazla katki saglamalarini saglyor.

Teknik-22: "Arkadagin Arkadast"
Teknik: ikili iliski Kurma
Aciklama: Kisiler arasinda ortak tanidiklar veya ortak ilgi alanlari bularak gliven olusturmak.

Ornek: Bir is gériismesinde, miilakat yapan kisinin de ayni tiniversiteden mezun oldugunu
dgreniyorsunuz. "Ben de Bogazici Universitesi mezunuyum, kamptiste ne kadar giizel anilarimiz
vardi!" diyerek ortak noktalar buluyorsunuz.

Ya da "Ben de 2005-2010 arasinda Pfizer'de galismistim" diyorsunuz. Hooop! Kapilar sonuna
kadar agiliyor. Ben bu Fayzerciler kadar birbirini kollayan bagka bir firma gérmedim. Valla bravo
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Bu, karsilikl gliven ve samimiyet olusturuyor, bdylece is gérismesi daha olumlu gegiyor.

4

Teknik-23: "Gizli Hazine"
Teknik: Gizli Bonus
Aciklama: Bir Urlin veya hizmetin iginde gizli bir bonus sunarak hos bir surpriz yaratmak.

Ornek: Online bir egitim programi satiyorsunuz ve programin sonunda katilimeilara ticretsiz bir e-
kitap hediye ediyorsunuz. "Sirpriz! Egitimin sonunda size 6zel hazirladigimiz e-kitabi Ucretsiz
olarak indirebilirsiniz." Bu beklenmedik bonus, katilimcilarin memnuniyetini artiriyor ve egitim
programinizi bagkalarina da tavsiye etmelerini sagliyor.

Teknik-24: "Kaptanin Gemisi"
Teknik: Liderin Onayini Alma
Aciklama: Karsi tarafi ikna etmek icin otorite figlrlerinin onayini gdstermek.

Ornek: Yeni bir ilag piyasaya siirliyorsunuz ve reklam kampanyasinda (nlii bir doktorun bu ilact
tavsiye ettigini belirtiyorsunuz. "Prof. Dr. Ahmet Yilmaz da bu ilaci 6neriyor." Bu otorite onay!,
insanlarin ilaci glvenle satin almalarini sagliyor.
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Teknik-25: "Ters Koge Teknigi"
Teknik: Reductio ad Absurdum (Sagmaliga indirgeme)
Aciklama: Bir argimani sagma veya mantiksiz bir sonuca gétirerek gegersiz kilma yontemidir.

Ornek: Arkadasin "Her giin hamburger yemek sagliklidir" dediginde, itiraz etmek yerine:"Tabii,
cunku her gin hamburger yersek, yakinda patlayacak kadar sisman oluruz ve artik saglikh olmak
icin endiselenmemize gerek kalmaz, ¢unku hastanede yasanz!" diyerek argiumanini sagmaliga
indirgemis olursun.

Bu sayede, arkadasinin iddiasinin mantiksiz oldugunu komik bir sekilde ortaya koymus olursun.

Giler ve itiraz bile edemez.

Teknik-26: "Erken taviz teklif eden ve daha sonra tavizlerine bir iyilik talebiyle eslik eden
miuzakerecilerin kendilerini avantajli duruma soktuklari gérilmektedir"

Dogrudan fiyat indirimi sonucunda bir anlagsmayi kabul eden alicilarin yizde 40'yla
karsilastirildiginda, talep edilen bir iyiligin eklenmesi anlagsmayi yuzde 62'ye gikar

Muzakerelerde erken bir taviz teklif etmek, karsi taraf Gizerinde psikolojik bir etki yaratir ve
genellikle karsilikli tavizlerin yolunu agar. Bu yaklagim, muzakerenin daha isbirlikgi ve olumlu bir
atmosferde ilerlemesine yardimci olur, ¢liinku bir tarafin iyi niyetini ve anlagsmaya ulasma
konusundaki ciddiyetini gdsterir.

Erken bir tavizle baglamak, su avantajlar saglar:
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Karsihikhlik Uyarisi: Kargihkhlk ilkesi, birine bir iyilik yapildiginda, o kisinin bu iyiligi bir sekilde
karsilik verme egiliminde olacagini belirtir. Mlzakere ortaminda, bu, diger tarafin da tavizlerde
bulunmasini tesvik edebilir.

lyi Niyetin Gosterilmesi: Erken tavizler, miizakere masasina iyi niyetle geldiginizi gdsterir ve bu,
kargi tarafi da benzer bir yaklagim sergilemeye tesvik eder.

Gilivenin Olusturulmast: isbirligine dayali bir tutum ve erken tavizler, miizakere sirecinde giiven
olusturur. Bu glven, daha karmasik konulara gegildiginde isbirligini kolaylastirir.

Anlagma Sansinin Artirllmasi: Karsilikl tavizlerin ve igbirliginin artmasi, anlagsmaya varma
sansini 6nemli dlgude artirir. Taraflarin ihtiyaglari ve endiseleri daha iyi anlasildike¢a, ortak bir
zemin bulma olasiligi yukselir.

Algilanan Deger: Bir mizakereci tarafindan yapilan erken taviz, diger tarafin tavizlerinin degerini
artirabilir. Bu, anlagmanin her iki taraf i¢in de tatmin edici olmasini saglar.

EEL CTRONN

2024

Teknik-27: "Diger insanlardan igbirligi istemeye ¢aligirken, onlara samimi ve kosulsuz bir
sekilde yardim teklif edin®

Otelin misafirleri adina bir hayir kurumuna bagis yaptigini 6grendikten sonra otel misafirlerinin
havlularini yeniden kullanma olasiliklari ylizde 45 daha fazla olur.

Bu baglamda, otellerin ¢evresel surdurilebilirlik veya sosyal sorumluluk projelerine katihmi,
misafirlerin oteldeki davraniglarini olumlu yénde degistirebilir. Bu tlr uygulamalar, otelin marka
imajini guglendirebilir ve misafir memnuniyetini artirabilir, ayni zamanda gevresel etkiyi azaltmaya
yonelik gergek sonuglar uretebilir.
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Teknik-28: "Kurumsal sosyal sorumluluk programinin igse yaramasi igin karar vericileri
bunun degerli olduguna ikna edin. ikinci olarak, yaptiginiz hayir iglerini évilnmeden veya
kendini begenmis gibi gériinmeden duyurmanin yollarini arayin*

Bir sarap imalathanesinin bir hayir kurumuna verdigi destek hakkinda bilgi verilen katilimcilar,
sarabin tadi, ek bilgi verilmeyenlere gdre ¢ok daha iyi olarak degderlendirir.

Teknik-29: "Bir meslektaginiza veya bir tanidiginiza bir iyilik yaparsaniz, bu iyiligin, o
kisinin, iyiligin ardindan kisa bir siire iginde karsilik verme arzusu uzerinde en fazla etkiye
sahip olmasiI muhtemeldir. Bununla birlikte, eger bir iyilik gérdiiyseniz ve lizerinden zaman
gegmisse bu iyiligi kigimseme egiliminin farkinda olmaniz gerekir"

Bir iyiligin alicilar, iyilik yapildiktan hemen sonra onu daha degerli, zaman gectikge daha az
degerli olarak algilarlar.
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Teknik-30: "Insanlar kiigiik bir istege uyduklarinda, tutarli olma ihtiyaglari nedeniyle daha
sonra benzer veya daha biiyiik bir istege de uyma olasiliklari daha yliksektir"

Ev sahipleri, iki hafta 6nce pencerelerine kuglk bir tabela yerlestiriimesi konusunda anlastiktan
sonra bahgelerine girkin bir reklam panosu yerlestiriimesini kabul edebilir

Bu ifade, sosyal psikolojide "ayak kapida teknigi" olarak bilinen bir fenomeni tanimlar. Bu teknik,
bir kisinin kiguk bir istegdi kabul etmesinin, daha sonra benzer veya daha buyuk bir istege uyma
olasiligini artirdid fikrine dayanir.

Bu etki, bireylerin tutarli davranma ve kendilerini tutarli bir sekilde gésterme ihtiyacindan
kaynaklanir. Bir kez kuguk bir istege uyuldugunda, kisi kendini o davranigla 6zdeslestirir ve bu
O6zdeglesme, daha buyuk isteklere de uyma ydnunde bir baski yaratir.

Ayak kapida teknigi, 6zellikle pazarlama, reklamcilik ve sosyal etki alanlarinda yaygin olarak
kullanilir. ik olarak kiigiik bir taahhiitte bulunmak, bireyin daha sonraki daha biyiik taahhiitlerde
bulunma olasiligini artirir. Bu teknik, bireyin kendi kendine tutarhlik ilkesine, yani daha 6nce
yapilan segimlerle uyumlu davranma egilimine dayanir.

Bu fenomenin arkasindaki psikoloji, insanlarin kendi gorislerini ve davraniglarini tutarh tutma
arzusunu igerir. Kiguk bir istege uyulduktan sonra, bireyler kendilerini bir diziyle veya bir tutumla
Ozdeglestirebilirler ve bu, daha buyuk bir istege uymalarini "dogru" veya "tutarli" hissettirebilir.

Bu, 6zellikle bireyin ilk kuguk istegi kabul ederek olumlu bir 6z-imaj olusturdugu ve daha sonra bu
olumlu 6z-imaji korumak istedigi durumlarda etkilidir.

Ornegin, bir hayir kurumu éncelikle bireylerden imza toplamak igin kiiglik bir destek isteyebilir. Bu
kiiguk taahhutte bulunan bireyler, daha sonra finansal bagis yapma konusunda daha buyuk bir
taahhitte bulunmaya daha yatkin olabilirler, ¢linkd bu, baslangictaki desteklerinin tutarli bir
devami olarak gorilebilir.
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Teknik-31: "Bagkalarini etkilemek veya ikna etmek igin, bir kigiye bir 6zelligi, tutumu,
inanci veya etiketi etiketleyin ve o kisiden bu etikete uygun bir talepte bulunun"

Arastirmacilar onlari "ortalamanin zerinde vatandaslar" olarak etiketlediginde, potansiyel
se¢menlerin segimlerde oy kullanma olasihgi yizde 15 daha fazladir.

Teknik-32: "Insanlardan gelecekte sosyal olarak arzu edilen bir davranigta bulunup
bulunmayacaklarini tahmin etmeleri istendiginde, kendilerini evet demek zorunda
hissedecekler guinkii bu kosullar altinda sosyal onay kazanan sey budur"

Bir restoran sahibi, resepsiyon gérevlisinin "iptal etmek zorunda kalirsaniz liitfen arayin" ifadesini
“iptal etmek zorunda kalirsaniz liitfen arar misiniz?" seklinde degistirmesini saglayarak,
kullaniimayan rezervasyonlarin ylzdesini azaltti.

Teknik-33: "Aktif olarak yapilan taahhutler (hedefleri yazmak gibi) pasif olarak yapilanlara
gore daha fazla kahcihiga sahiptir"

Ogrenciler gdniillii olmaya istekli olduklarini belirten bir formu doldurduklarinda, planlandigi gibi
gelme olasiliklan daha yuksektir.

Teknik-34: "Insanlarin verdikleri taahhiitleri hatirlama ve yerine getirme olasihgini artirmak
igin, bu talebin, insanlarin lizerinde anlastiklar1 seyi nerede, ne zaman ve nasil
gergeklestireceklerine dair somut bir plan olugturmalarina yardimci olacak
yonlendirmelerle birlikte sunulmasini saglayin"
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Segmenlerin yaklasan segimlerde oy kullanma olasiliklari, se¢im gininde sandik merkezine nasil
gitmeyi planladiklar soruldugunda daha yuksek olur.

Teknik-35: "Bir pazarlama mesajinin ikna edici olmasini saglamak igin, insanlari daha
onceki taahhitlerinden kurtarmaniz, ayni zamanda énceki kararlarini bir hata olarak
cergevelemekten de kaginmaniz gerekir"

En verimli yol, bir 6nceki karari vmek ve bunu, o anda dogru olarak nitelendirmektir . O sirada
sahip olduklari kanit ve bilgiler g6z d6nline alindiginda, yaptiklari énceki segimlerin dogru segimler
oldugunu belirtmek, onlari baghlklarindan kurtarmaya yardimci olabilir ve itibar kaybina veya
tutarsizliga gerek kalmadan teklifinize odaklanmalarina olanak saglayabilir.

Teknik-36: "Bir bagkasina iyilik yapmig olan kisinin, o kisiden iyilik géormus olmasina gore,
baska birine iyilik yapma olasiligi daha yuksektir"

Bu ifade, "pay it forward" ya da "ileriye 6deme" prensibini yansitir ve sosyal psikolojide sik¢a
incelenen bir fenomendir. Bu prensip, bir kigiye yapilan iyiligin, o kisinin baska birine iyilik
yapmasi seklinde zincirleme bir etki yaratmasi fikrine dayanir. Yani, bir kisi baskasindan iyilik
gordigunde, bu iyiligi dogrudan o kisiye geri 6demek yerine, baska birine iyilik yaparak "borcunu"
oder.

Benjamin Franklin, kitiphanesinden nadir bir kitabi 6diing almay isteyerek rakip bir yasa
koyucunun destegini kazanmstir.
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Teknik-37: "Aginizi genisletmek igin ige giderken insanlarla konugun"

Toplu tagimada bir yabanciyla proaktif bir sekilde baglanti kurma talimati verilen kisiler, aktif
olarak yalnizlik aramalar istenen kigilere kiyasla énemli élgide daha olumlu bir yolculuk deneyimi
yasarlar.

Teknik-38: "Bagkalarindan yardim istediginizde, onlarin kiigiik bir teklifinin bile sizin igin
kabul edilebilir ve degerli oldugunu belirtmek muhtemelen etkili bir strateji olacaktir"

insanlara "Bir kurusun bile faydasi olur" dendiginde hayir kurumlarina bagista bulunma olasiliklari
iki kat daha fazladir.

Teknik-39: "Herhangi bir rekabetgi ihale siireci yoluyla mal veya hizmet sunma
isindeyseniz, nihai satig fiyatin1 artirmak igin ihaleye oldukga dusuk bir fiyatla baglayin”

Bir Griinun baglangig fiyati yiksek oldugunda, muhtemelen baglangig¢ fiyatinin daha disuk
olmasindan daha degerli oldugunu dugunirsunuz.

Teknik-40: "Sizi ¢gok iyi tanimayan insanlara sunum yaparken kendinizin kisa bir
biyografisini hazirlayin. Veya bir bagkasinin sizi dinleyicilerinize tanitmasini saglayin*

Katiimcilar, yazarin temsilcisinin dvgulerini dile getirdiginde, yazarin ayni yorumlari okudugu
duruma kiyasla, bir yazari daha olumlu, 6zellikle de sempatik olarak derecelendirirler.
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Teknik-41: "Bir liderin, algilanan statisunun ve uzmanhginin etrafindakiler tizerindeki
etkisini gézden kagirma egilimi olan “kaptanit”ten kaginmak igin, bagkalarini goéruslerini
vermeye davet edin®

Kaza mufettigleri, bir havayolu kaptaninin yaptigi ve bagka bir murettebat tyesi tarafindan
dizeltiimeyen bariz bir hatanin feci érneklerini defalarca kaydetmislerdir.

"Kaptanit" (captainitis), 6zellikle havacilik ve denizcilik gibi alanlarda liderlerin (pilotlar, gemi
kaptanlari vb.) kendi statuleri ve uzmanliklari nedeniyle elestirilere ve dis géruglere kapal hale
gelmeleri durumunu ifade eder.

Bu durum, karar alma sureglerinde énemli bilgilerin gézden kagiriimasina ve hatali kararlara yol
agabilir. Benzer sekilde, is dinyasi ve diger organizasyonel baglamlarda da liderler, kendi
gbruglerini asin derecede énemseyerek baskalarinin katkilarini kigimseyebilirler.

Bu, ekip igindeki iletisimi zayiflatabilir, yenilikgi fikirlerin ve ¢dzim dénerilerinin ortaya ¢ikmasini
engelleyebilir.

Teknik-42: "Grubun karar verme surecini geligtirmek, tum bakig agilarina, 6zellikle de grup
liderinin tercih ettigi goruslere yonelik elestiriyi ve siipheciligi tegvik etmek gerekir"

Zeki liderler, konumlarini agiklamadan énce her zaman bagkalarinin digincelerini sormali,
bdylece lidere duymak istediklerini sdyleyenler yerine ekibin gergek dusuncelerine, géruglerine ve
icgorulerine erigmelerini saglamalidir.

Teknik-43: "Bagkalarini bizi yanhs yéne egildigimize ikna etmeye tegvik ederek, kendimizi
gergek bir arglimandan daha fazla anlayis elde edebilecegimiz bir konuma yerlestiririz"

Liderler i¢in en iyi politika, is arkadaslarinin ve astlarinin gogunlugun bakis agisina agikga
katilmaya tesvik edildigi bir galisma ortami yaratmak ve surdirmektir.
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Teknik-44: "Galiganlarin gelecekteki davraniglari tizerindeki etkiyi en list diizeye gikarmak
igin, egitimlerinin blylik bir bélimiinii bagkalarinin gegmiste nasil hata yaptigina ve bu
hatalarin nasil énlenebilecegine (ve énlenebilecegine) ayirin”

Bu yaklagim, 6grenme ve gelisim sireglerinde "hata Uzerinden 6grenme" veya "negatif 6grenme
olarak bilinen bir stratejiyi vurgular.

Hata lGzerinden 6grenme, bireylerin veya organizasyonlarin gegmiste yapilan hatalardan ders
cikarmalari ve bu bilgileri benzer hatalarin gelecekte énlenmesi igin kullanmalari fikrine dayanir.

Bu yontem, ¢alisan egitim programlarinda énemli bir yer tutabilir ginka:

Gergek Dunya Senaryolari: Gergek hatalar ve bunlarin sonuglari tzerinden érnekler sunmak,
6grenme materyallerini daha alakali ve ilgi ¢ekici hale getirir. Calisanlar, somut érneklerle
karsilastiklarinda teorik bilgileri pratie daha iyi dokebilirler.

Risk Farkindahgi: Gegmisteki hatalara odaklanmak, galiganlarin potansiyel riskleri ve tehlikeleri
tanimasina yardimci olur. Bu, risk yonetimi ve dnleyici disinme becerilerinin geligtiriimesine
katkida bulunur.

Kritik Dugunme ve Problem Gézme: Calisanlar, hatalarin nasil 6nlenebilecegini tartigirken,
kritik digtinme ve problem ¢dzme becerilerini gelistirirler. Bu sureg, alternatif gdzliimler aramayi
ve yaratici disinmeyi tesvik eder.

Ogrenme Kiiltiirliniin Tegviki: Hatalardan égrenmenin tesvik edilmesi, bir organizasyonda
gUglu bir 6grenme kulturdnin olusmasina yardimci olur. Bu, hatalarin gizlenmesi yerine
paylasiimasini ve bunlardan ders gikarilmasini tesvik eder.

Empati ve Takim Galigmasi: Bagkalarinin hatalarindan 6grenmek, ¢alisanlar arasinda empati ve
anlayisgi artirabilir. Bu, takim galismasini ve isbirligini guglendirir, cinkl ¢aliganlar hatalari bireysel
basarisizliklar olarak degil, 6grenme firsatlari olarak gérmeye baslar.

itfaiyecilerin muhakeme yetenegi, hataya dayali egitimden sonra gelisti.

Teknik-45: "Bir triinuin kiglik bir dezavantajinin dile getirilmesi, Giranin reklamini yapan
firmanin durist ve guvenilir oldugu algisini yaratir®

Dunyanin en blyuk ikinci arag¢ kiralama sirketi olan Avis, unutulmaz slogani Avis teki bir zayifliga
dikkat geker: "2. siradayiz ama daha ¢ok c¢aligiyoruz"
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(1 numara degilseniz, mecbursunuz.)”

Teknik-46: "Bagkalarinin géziinde guvenilirliginizi arttirmak igin, bir dezavantaj hakkindaki
tartigmanizi, bu dezavantajla iligkili ve onu etkisiz hale getiren bir erdemle takip
ettiginizden emin olun"

Rakibi Walter Mondale'e karsi yapilan baskanlik tartismasi sirasinda Ronald Reagan yasli
oldugunu kabul etti ancak sunlari sdyledi: “Sunu da bilmenizi isterim ki, bu kampanyada yas! bir
sorun haline getirmeyecegim. Rakibimin gengligini ve deneyimsizligini siyasi amaglarla istismar
etmeyecegim.”

Teknik-47: "Kendinizi hata yaptiginiz bir durumda bulursaniz, bunu kabul edin ve derhal
durumu kontrol altina alip duzeltebileceginizi gésteren bir eylem plani uygulayin"

Sirketler yillik raporlarinda basarisizliklarini agikladiginda, i¢ ve kontrol edilebilir faktorlere isaret
edenlerin hisse senedi fiyatlari, bir yil sonra disg ve kontrol edilemeyen faktérlere isaret edenlere
gOre daha yuksek olur.

Teknik-48: "Sorunlarin insan hatasindan ziyade teknik aksakliklardan kaynaklandigi
durumlarda, durumun kontroliiniin sizde oldugunu belirtmek igin ilgili tim Kisileri
bilgilendirin"

MBA &grencileri, kesintinin teknolojik hatadan ziyade insan hatasindan kaynaklandigina
inandiklarinda, daha fazla sugu Bilgi Teknolojileri Ofisine yuklediler.

Teknik-49: "Isimlerimiz gibi kendimizle iligkilendirilen bazi incelikli seylere karsi dzellikle
olumlu hissetme egilimindeyiz"

Bu ifade, "benlik iligkisi etkisi" (self-relevance effect) veya "adi 6zdeslestirme etkisi" olarak bilinen
psikolojik bir fenomeni tanimlar. Arastirmalar, insanlarin kendi isimleri, dogum gunleri, bas harfleri
gibi kendileriyle dogrudan iligkilendirilen unsurlara kargi 6zel bir ilgi ve olumlu bir tutum
gelistirdigini gdstermektedir.

Anketi benzer isme sahip birinden alanlarin, anketi benzer olmayan isimlerden alan kigilere gére
doldurup paketi iade etme olasiliklari neredeyse iki kat daha fazladir

iste bu fenomenin bazi érnekleri:

Kigisellestirilmig Pazarlama: Bir sirketin, musterilerine dogrudan isimleriyle hitap eden e-
postalar gdndermesi veya kisisel bilgilerini igeren dzel teklifler sunmasi. Ornegin, dogum
gunlerinde musterilere 6zel indirim kuponlari gondermek, musterilerin bu tekliflere daha olumlu
tepki vermesini saglayabilir.

Egitimde Motivasyon: Ogrencilerin kendi isimlerinin bag harflerini tagiyan kelimelerle veya
tarihlerle iligkilendirilmis 6rnek sorularin, 6grencilerin ders materyaline olan ilgisini ve
motivasyonunu artirmasi. Bir 6grencinin ismi Ali ise, matematik problemlerinde "Ali'nin 5 elmasi
var..." seklindeki érneklerin kullaniimasi.
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Uriin Segiminde Tercihler: insanlarin, kendi isimlerinin bag harfleriyle baglayan markalari veya
urtnleri tercih etme egilimi. Ornegin, isminin bag harfi S olan bir kiginin, S marka bir Grtini tercih
etmesi.

Arag Plakalari ve Kisisel Numaralar: Kisilerin, kendi dogum tarihleri, isimlerinin bas harfleri
veya dnemli tarihleri yansitan 6zel arag plaka numaralari veya telefon numaralari tercih etmeleri.
Bu, kisisel bir bag kurma ve 6zdeslesme arzusundan kaynaklanir.

Sosyal Medyada Kisisellestirme: Kullanicilarin, kendi isimleri, dogum gunleri veya énemli
tarihlerle ilgili gdnderiler yapma veya bu tur bilgileri iceren hashtag'ler kullanma egilimi. Bu, kigisel
baglarin guglenmesine ve sosyal medya etkilesimlerinin artmasina yardimci olur.

Hediye Se¢imi: Kisisellestiriimis hediyeler, érnedin alicinin isminin yazih oldugu bir kalem,
ajanda veya taki gibi Grunler, genellikle standart hediyelere gére daha fazla takdir edilir. Bu,
hediye Uzerindeki kisisel dokunusun, hediye alicisi igin 6zel bir anlam tasimasi ve benlik iligkisi
etkisinin bir érnegidir.

Teknik-50: "Aynalama -bagkalarinin davraniglarini eglestirme- hoglanma duygusu yaratir
ve insanlar arasindaki baglar guglendirir"

"Aynalama" ya da psikolojide "mirroring" olarak bilinen fenomen, bir kisinin baska bir kiginin
beden dili, konusma tarzi, mimikleri veya duygusal ifadelerini bilingli ya da bilingsiz olarak taklit
etmesidir.

Bu, sosyal etkilesimlerde sik¢a gorilen dogal bir suregtir ve genellikle insanlar arasinda
hoslanma duygusu yaratir, empati kurmayi kolaylastirir ve sosyal baglari guglendirir.

Aynalama, insanlarin birbirlerine karsi olan glvenini ve yakinhigini artirir, ¢linkd bu taklit etme
davranigi, karsilikh anlayis ve paylagilan duygularin bir gdstergesi olarak algilanir.
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Aynalama, gunluk sosyal etkilesimlerden profesyonel ortamlara kadar genis bir yelpazede
gorilebilir. iste aynalama érneklerini gesitlendirecek bazi durumlar:

Sosyal Bulugmalarda: Bir grup arkadas bir araya geldiginde, birinin oturus seklini veya el
hareketlerini digerlerinin bilingsizce taklit ettigi gérulebilir. Bu, grubun bir biitin olarak
rahatlamasina ve birbirleriyle daha derin bir bag kurmasina yardimci olur.

is Gériigmelerinde: Is gériismesi sirasinda aday, milakatginin beden dilini hafifge aynalayarak
(6rnegin, egilme seklini veya bagsi sallama sikhgini taklit ederek) karsilikli anlayisi ve uyumu
artirabilir. Bu, adayin malakatgiyla daha iyi bir iliski kurmasina ve olumlu bir izlenim birakmasina
yardimci olabilir.

Terapi Seanslarinda: Terapistler, danisanlarinin beden dilini aynalayarak onlarla empati kurabilir
ve danisanlarin kendilerini daha rahat ve anlasiimis hissetmelerini saglayabilir. Bu, terapotik
iligkinin guglenmesine ve danisanin kendini daha agik ifade etmesine olanak tanir.

Egitim ve Ogretimde: Ogretmenler, égrencilerin ilgisini gekmek ve sinif igi etkilesimi artirmak igin
dgrencilerin enerji seviyelerini ve ilgi alanlarini aynalayabilir. Ogrencilerin sorularina veya
yorumlarina benzer ton ve enerjiyle yanit vermek, 6grenme ortamini daha etkilesimli ve katilimci
hale getirebilir.

Muzakerelerde: Mlzakere surecinde, taraflardan biri digerinin beden dilini ve konusma hizini
aynalayarak daha uyumlu bir iletisim ortami yaratabilir. Bu, taraflar arasindaki guveni artirabilir ve
anlasmazliklarin ¢éztimune katkida bulunabilir.

Musteri Hizmetlerinde: Mugteri temsilcileri, misterilerin tonunu ve duygusal durumunu
aynalayarak mugterilerle daha guglu bir bag kurabilir ve onlarin intiyaglarini daha iyi anlayabilir.
Bu, musteri memnuniyetini artirir ve olumlu musteri iligkilerini destekler.

Teknik-51: "Perakende reddi" deneyimi yagamak, bize saygisiz olan kigilerin tirtiinlerini
satin alma, giyme veya tilkketme motivasyonumuzu artirabilir"

insanlar tniversite dégrencileri tarafindan reddedildiklerinde, Gniversite bilekligi satin alma
olasiliklari ¢cok daha yuksektir.

"Perakende reddi" fenomeni, bir bireyin belirli bir marka veya urunle iligkilendirilen olumsuz bir
sosyal deneyim yasadiktan sonra, ironik bir sekilde o marka veya urinu satin alma, giyme veya
tuketme motivasyonunun artmasi durumunu ifade eder. Bu, genellikle bireyin kendine saygisini
koruma veya sosyal reddedilme durumuna meydan okuma gabasi olarak yorumlanabilir.

Bu ikna teknigi ile ilgili kendi drnegim: Columbia markasidir. Bir sportif, dis giyim markasi olan
Columbia'yr 10 yil 6nce ben 145 kilo iken magazada denemek istemigtim. Gorevli "Columbia size
uygun bir Grun degil. Sizin bedeninizde Grunler Uretmiyoruz" demisti. 65 kilo verip bir ton
Columbia aldim. Marka benim "Lovemark" yani en sevdigim markam oldu. Valla da billa!

Teknik-52: "Insanlar gogu zaman gergek ve sahte giliimsemeleri ayirt edebilirler"

Yiyecek sunucularinin olumlu gérintilerini 6zgun olarak algilayan restoran musterileri,
hizmetlerinden daha memnun kalirlar.

Cani gondlden sizi karsilayan bir kafeteryaya urunleri ¢cok lezzetli olmasa da dizenli gidebilirsiniz.
insanlar ayirt eder.
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Teknik-53: "Uriinlerinizin, hizmetlerinizin, zamaninizin ve yardiminmizin sinirh oldugu
gergegine isaret etmek, insanlarin onlari ve sizi daha ¢ok takdir etmelerini saglayacak
kadar onlara daha fazla deger verir"

Ekim 2003'te binlerce insan sirf Concorde'un son kalkigini gérmek igin arabalarini durdurdu ve
biyik bir otoyolu kapatti; bu, son otuz yildir her guin gorilebilen bir seydi. Ama sinirli ya da son
olmasi degerini artirdi.

Teknik-54: "Hedef kitlenin neyi kaybedecegine odaklanarak bir mesaj gergevelemek,
kazanacaklarindan daha ikna edici ve etkilidir. insanlar kaybetmeyi sevmez"

Kendilerine ginde ortalama 50 lira kaybetmeye devam edecekleri sdéylenen ev sahiplerinin,
evlerinde 6nerilen enerji verimliligi iyilestirmelerini gergeklegtirme olasiliklari, giinde 50 lira
tasarruf edebilecekleri sdylenen ev sahiplerine gore ylzde 300'e kadar daha yuksektir.

Teknik-55: "GUNKU'niin giicii" !!! Nedenlerinin oldukg¢a agik oldugunu diigiinseniz bile,
isteklerinize her zaman gugli bir gerekgeyle eslik edin.Glinkid kelimesini kullanin®

insanlar, ¢linkii sézcigiini kullandiklarinda, bir yabancinin fotokopi makinesi kullanmak igin
siraya girmesine izin verme olasiliklari daha yiksektir; hatta arkasindan tamamen anlamsiz bir
neden gelse bile ("Cunkl kopya ¢ikarmam gerekiyor")
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Teknik-56: "Dinleyicilerinizden konumunuzu destekleyecek birden fazla neden iiretmelerini
istemeden 6nce, bunu ne kadar kolay yapabileceklerini diigiintin. Gérev nispeten zor
goriinuyorsa, onlardan sadece birkag neden uretmelerini isteyin"

Okuyuculardan BMW'yi segmeleri i¢in on neden belirtmelerini isteyen reklam metni,
okuyuculardan BMW'yi segmeleri igin yalnizca bir neden belirtmelerini isteyen metine kiyasla
BMW hakkinda daha dusuk, Mercedes hakkinda ise daha yuksek degerlendirmelere yol agti.

Teknik-57: "ifadeler genellikle sorulardan daha ikna edicidir giinkii agik ve kesinlik hissi
veren mesajlari tercih ederiz"

Aciklamayla birlikte verilen Urunleri alan katilimcilar, bunlari tercih etti ve ayni Grinlerin bir soruyla
birlikte verildigi duruma gore gok daha ilgi ¢ekici buldular.

Teknik-58: "Pazarlama mesajlarinizi canh kilmak igin, segtiginiz kelimelerde bir yenilik
unsuru bulundurun ve netligi koruyun"

Pazarlama mesajlariniza canlilik katmak igin yenilikgi ve dikkat gekici kelimeler kullanmak
dnemlidir. Ancak bu kelimeleri kullanirken netligi korumak da ayni derecede énemlidir. insanlar,
anlamadiklari ya da karmagik bulduklari mesajlardan uzaklagirlar. Dolayisiyla, hem ilgi ¢ekici
hem de anlasilir bir dil kullanarak hedef kitlenizi etkileyebilirsiniz.

Bir guin, isten yorgun argin gikmigken, markette aligveris yapmaniz gerekti. Marketin raflarinda
dolasirken birden dikkat ¢ekici bir yazi gérdinudz: "Bu yogurt, tath bir riyadan firlamis gibi!"
Gozleriniz buyudu ve biraz da merakla kutuyu elinize aldiniz. “Tatl bir riya m1? Hadi canim,
yogurt iste," diye dusindiniz ama kutunun tasarimi ve bu sloganin gekiciligi karsisinda
dayanamadiniz ve sepete attiniz.

Ertesi glin, yogurdu kahvaltida denemek igin agtiginizda gergekten tath bir riiyada gibiydiniz. "Yok
artik, bu yogurt gergekten farkhymig!" dediniz. Ayni markete bir hafta sonra tekrar gittiginizde
baska bir yazi daha gozinuze ilisti: "Bu zeytinyagi, Ege tannlarinin sirn!" Gézlerinizi devirdiniz
ama yine de gulimsediniz ve bir sise aldiniz. Eve giderken kendi kendinize glldunuz: "Zeus ile
ayni zeytinyagini kullaniyorum, ne harika!"
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Bu teknik, sadece dikkat ¢ekici kelimeler kullanmakla kalmaz, ayni zamanda tuketicilerin merakini
uyandirir ve Urunle ilgili olumlu bir beklenti olusturur. Yenilikgi ve net dil kullanimi, tiketicinin
aklinda kalici izler birakir ve onlari tekrar tekrar ayni trind almaya tesvik eder.

Teknik-59: "Kafiyeli ifadeler daha akicidir, bu da bunlarin zihinsel olarak daha kolay
islendigi ve dolayisiyla daha ikna edici oldugu anlamina gelir"

Sloganlar, sloganlar, ticari markalar veya jingle'lar yazmaktan sorumluysaniz tekerlemeler
kullanmayi disinin. Sadece mesajin begenilirligini degil ayni zamanda algilanan dogrulugunu da
arttirmahdirlar.

Teknik-60: "llk olarak deneyimlediginiz sey, bir sonraki deneyimleyeceginiz seyin algisini
belirler"

ilk olarak deneyimlenen sey, sonrasinda gelen seyin algisini belirler. insanlar, ilk izlenimlerini ve
deneyimlerini referans noktasi olarak kullanarak sonraki deneyimlerini degerlendirirler. Bu
nedenle, ilk deneyimlerin olumlu ve etkileyici olmasi, gelecekteki algiy! ve davraniglar bayuk
olgude etkiler.

Bir teknoloji magazasi, yeni bir VR (sanal gergeklik) gdzlik seti satmaya basliyor ve magazada
deneme firsati sunuyor. Magaza mudirt, deneme kdsesini hazirlarken, musterilerin ilk
deneyimlerinin milkkemmel olmasini saglamak igin ekstra ¢aba harciyor. ilk deneme giiniinde,
mugteri Ahmet Bey, VR gozluguni takiyor ve kendini Mars'ta bir astronot olarak buluyor. Ahmet
Bey'in gdzlikleri taktig1 anda, etrafinda kirmizi kumlar, devasa kraterler ve bir Mars robotu
beliriyor.

Ahmet Bey gozlikleri ¢ikarirken, magaza goérevlisi ona gulimsuyor ve "Nasil buldunuz, astronot
Ahmet?" diyor. Ahmet Bey, "Bu inanilmaz! Kendimi gergekten Mars'ta gibi hissettim. Hem de hig
oksijen tankina ihtiyacim olmadi!" diyor. Ahmet Bey'in bu deneyimi o kadar etkileyici ki,
magazadan ayrilirken birkag arkadagini arayip "Mutlaka denemelisiniz, resmen Mars'taydim!"
diyor.

Ertesi glin, Ahmet Bey'in arkadaslari da magazaya geliyor ve VR goézluklerini deniyorlar. Ahmet
Bey'in ilk deneyimi o kadar etkileyiciydi ki, arkadaglar da benzer bir deneyim yasamak igin buyuk
beklentilerle geliyorlar. Magaza muduiru, her yeni misterinin ilk deneyimini ayni sekilde
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mukemmel hale getirmeye 6zen gdsteriyor. Boylece, ilk izlenim blyusu sayesinde, magaza
surekli olarak musteri gekiyor ve VR gozluk setleri hizla satiliyor.

Bu teknik, ilk deneyimin édnemini vurgular. ilk izlenimlerin ve deneyimlerin olumlu ve etkileyici
olmasi, insanlarin gelecekteki algilarini ve davraniglarini olumlu yénde etkiler. llk deneyiminizin
blyUsu, musterilerinizin size olan baglihdini artirir ve marka sadakati olusturur.

Teknik-61: "Onlara, bunlari tamamlama konusunda nasil ilerleme kaydettiklerine dair kanit
sunarsaniz, insanlarin programlara ve gorevlere baglh kalma olasiliklari daha yiiksektir"

insanlara belirli bir gérevi veya programi tamamlama konusunda nasil ilerleme kaydettiklerine
dair kanit sunmak, onlarin bu programlara ve gérevlere bagl kalma olasiliklarini artirir. ilerleme
kaydini ve geri bildirimi net bir sekilde sunarak, bireylerin motivasyonunu artirabilir ve onlari
hedeflerine ulagsma yolunda destekleyebilirsiniz.

Bir dil 6grenme uygulamasi, kullanicilarina dizenli olarak ilerleme raporlari génderiyor. Kullanici
Mehmet, ispanyolca égrenmeye karar veriyor ve bu uygulamayi indiriyor. ilk giin, "Hola, ¢,cémo
estas?" gibi temel ifadeleri 6greniyor. Uygulama, her dersin sonunda Mehmet'e basarilarini
gOsteren bir ilerleme raporu génderiyor. Mehmet, "Bugun 10 yeni kelime 6grendin ve cimle
kurma becerin %20 artti!" mesajini gdriince, "Vay be, ispanyolcayi neredeyse séktim!" diye
daglnayor.

Her hafta sonu, uygulama Mehmet'e haftalik bir rapor génderiyor: "Bu hafta 70 yeni kelime
6grendin, 5 farkh dil bilgisi kural kesfettin ve toplamda 300 cliimle kurdun!" Mehmet, her raporu
aldiginda buyuk bir gurur ve mutluluk hissediyor. "Ben bu isi basaracagim, hatta yakinda
ispanyolca sarkilar bile séyleyecegim!" diyerek motive oluyor.

Bir ay sonra, uygulama Mehmet’e "Bir aylik ilerlemeni kutluyoruz! Toplamda 300 yeni kelime
dgrendin ve ispanyolca konugsma becerin %50 artti!" mesajini génderiyor. Mehmet, bu raporu
arkadaglarina géstererek, "Bakin arkadaslar, yakinda ispanyolca rilya gérecegim!" diye
sakalaslyor.

Bu ilerleme raporlari, Mehmet'in dil 6grenme stirecinde motivasyonunu yuksek tutuyor ve
uygulamayi dizenli olarak kullanmasini sagliyor. Mehmet, her ilerleme raporunda kendini daha iyi
hissediyor ve hedeflerine ulagma yolunda buyuk bir adim attigini goruyor.

Bu teknik, insanlarin bagarilarini somut verilerle gérmelerini saglar ve onlari motive eder. ilerleme
kaydini ve geri bildirimi dizenli olarak sunmak, bireylerin hedeflerine ulasma yolunda bagliliklarini
artirir ve onlari daha gok galismaya tesvik eder.

Teknik-62: "Adlandirma tuketici tercihlerini etkiler"

Milenyum portakal gibi muglak isimler, tiketicileri, herhangi bir anlaml bilginin yoklugunda,
artndn ureticilerinin bu isimle aktarmaya calistiklar seyi kesfetmeye tesvik eder.

Teknik-63: "Bir gseyleri yavas yavas tukettigimizde, 6zellikle de bu seyler daha genis bir
cesitliligin pargasi oldugunda, kendimizi daha az doymus hissederiz"

Bir seyi yavag yavas tukettigimizde ve 6zellikle de bu sey daha genis bir gesitliligin pargasi
oldugunda, kendimizi daha az doymus hissederiz. Bu durum, tikettigimiz uriin veya hizmetlerden
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daha fazla tatmin olmamiza ve bu tiketimi daha uzun sire devam ettirmemize olanak tanir.
Cesitliligin sagladigi yenilik ve yavas tiketimin getirdigi strekli keyif, tuketicilerin ilgisini ve
bagliligini artirir.

Bir arkadas grubunuz var ve her ay bir araya gelip film gecesi duzenliyorsunuz. Ama bu film
gecesini siradan olmaktan ¢ikarip, her defasinda farkli tirde atistirmaliklar denemeye karar
veriyorsunuz. ilk film gecesi, sadece gikolatalar var. Cikolata toplar, gikolatali gofretler, gikolatali
dondurmalar... Herkes gikolatalarin tadini ¢ikariyor ama bir sure sonra "Yeter artik, baska bir sey
yok mu?" demeye basliyorlar.

ikinci film gecesi, gesitliligi artinyorsunuz: Cikolatalarin yani sira, kurabiyeler, cipsler ve gesitli
meyve dilimleri de ekliyorsunuz. Bu sefer herkes daha uzun sure atistiriyor ve "Bu harika, her
seferinde farkl bir seyler yemek ¢ok guzel!" diyorlar.

Uglincii film gecesi, konsepte biraz daha eglence katiyorsunuz ve "Diinya Mutfagi Atistirmaliklar"
temasiyla geliyor: italyan biscotti'leri, Japon mochi'leri, Meksika nacho'lari... Herkes farkl tatlari
denemekten blyuk keyif aliyor ve "Bu film geceleri giderek daha heyecanl oluyor, gelecek sefer
ne deneyecegiz acaba?" diye meraklaniyorlar.

Sonunda, film geceleri o kadar populer hale geliyor ki, arkadas grubunuz her ay duzenli olarak bir
araya geliyor ve her defasinda yeni atigtirmaliklar kesfetmek igin sabirsizlaniyor. Atigtirmaliklar
yavas yavas ve cesitli sekilde tiketmek, herkesin daha fazla tatmin olmasini saghyor ve bu
etkinligi unutulmaz kihyor.

Bu teknik, tuketicilerin ilgisini ve baghligini canl tutmanin yani sira, Grin veya hizmetlerin daha
keyifli ve tatmin edici hale gelmesini saglar. Yavas ve ¢esitli tiketim, tlketicilerin her seferinde
yeni bir seyler kesfetmelerine ve bu suregten daha fazla keyif almalarina olanak tanir.

Teknik-64: "Hafiza yardimcilari, pazarlama mesajlarinin kaybolmamasini saglar"

Herhangi bir buyuk reklam kampanyasinin, reklamlarin temel gorsellerini, karakterlerini veya
sloganlarini, tlketicinin satin alma karari verirken gordigl magaza igi trtin teshirlerine ve riin
ambalajina entegre etmesi gerekir.

Teknik-65: "Kendimizi aynada gérmek, sosyal olarak daha arzu edilen sekillerde hareket
etmemize neden olur"
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Cocuklar 6nceden aynada kendilerine bakmak zorunda kaldiklarinda sekerleme kasesinden daha
az seker alirlar.

Aynada kendimizi gérmek, davraniglarimizi sosyal olarak daha arzu edilen sekillerde
dizenlememize neden olur. Bu etki, kisisel farkindahgi artinir ve bireyleri, gevrelerindeki sosyal
normlara daha uygun davranmaya tesvik eder. insanlar, kendi yansimalarini gérduklerinde, nasil
gorunduklerini ve nasil davrandiklarini daha bilingli bir sekilde degerlendirirler.

Bir ofis binasinda, koridorlarda ve asansoérlerde aynalar yerlestiriyorsunuz. Aynalar sayesinde
¢alisanlar, guin boyunca sik sik kendi yansimalarini gériyorlar. Bu, ¢alisanlarin kendi
davraniglarini gézden gegirmelerine ve daha profesyonel ve sosyal olarak kabul géren bir sekilde
hareket etmelerine neden oluyor. Ornegin, aynada kendini géren bir ¢alisan, yiiziinde bir
gulimseme belirdigini fark ederek daha pozitif ve arkadas canlisi bir tavir takiniyor.

Teknik-66: "Uzgiin hissetmek karar verme yetenegimizi etkiler"

Uzgiin alicilar, duygusal agidan tarafsiz alicilara kiyasla tiriinii yaklagik yiizde 30 daha fazla satin
almaya isteklidir. Ve tzgun saticilar, duygusal agidan tarafsiz meslektaslarina kiyasla yaklagik
yuzde 33 daha az bir fiyata Urtinden ayrilmaya istekli olur.

Teknik-67: "Insanlarin karar verme yetenekleri, olumsuz duygular uyandirdigi igin degil,
duygusal agidan yukli bir konu oldugu igin olaylar nedeniyle zarar gorebilir"

insanlarin karar verme yetenekleri, olaylarin olumsuz duygular uyandirmasindan dolay: degil,
duygusal agidan yuklu bir konu olmalarindan dolay: zarar gorebilir. Duygusal yuk, bireylerin
rasyonel distinme ve karar verme yeteneklerini zayiflatabilir. Bu nedenle, duygusal agidan yogun
durumlarla basa ¢gikmak igin duygusuz bir sekilde disinme pratigi yapmak faydali olabilir.

Bir guin, pazarlama ekibinizle bir araya geliyorsunuz ve yeni bir Urin kampanyasi Gzerinde
galisiyorsunuz: On CD'lik nostaljik bir muzik seti. Bu seti tanitirken, ekibinizin aklina parlak bir fikir
geliyor: "Bu CD seti, 80'lerin en guzel sarkilarini igeriyor. Annelerimiz ve babalarimiz gengken bu
sarkilarla dans ederdi. Bu seti satin alarak, onlarin genglik yillarina bir yolculuk yapabilirsiniz."
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ilk denemede, misterilere bu duygusal hikayeyi anlatiyorsunuz. "Bir diisiiniin, annenizle dans
ettiginiz o glzel anilar. Bu CD setiyle o anilar yeniden canlandirabilirsiniz." Mgsteriler
gbzyaslarina boguluyor ve "Bu seti mutlaka almaliyim!" diyerek ctuizdanlarini agiyorlar.

Ancak, baska bir denemede, ayni CD setini tamamen duygusuz bir sekilde tanitiyorsunuz. "Bu,
80'lerin 10 hit sarkisini igeren bir CD seti. Fiyati 50 lira." Musteriler, "Eh, belki alirim." diyerek
daha dusuk bir fiyat dneriyorlar.

Pazarlama ekibiniz, bu iki farkh yaklasimi karsilastirarak, duygusal hikayenin masterilerin karar
verme yeteneklerini nasil etkiledigini fark ediyor. "Goéruyorsunuz, duygusal yik kararlarini nasil da
degistiriyor!" diyorsunuz.

Bir gun, ofiste denemeler yaparken, ekipten Ali, duygusal hikayeyi o kadar dramatik bir sekilde
anlatiyor ki herkes kahkahalara boguluyor. "Bir dusunidn, annenizle birlikte plakgalar basinda
dans ederken, tam da bu sarkilar ¢aliyordu. O an, anneniz size dénup 'Evladim, bu sarkilarin her
biri birer hazine!" diyordu." Ali'nin abartili anlatimi o kadar komik ki herkes gulmekten kirihyor.
Ama denemeler sirasinda, Ali'nin dramatik anlatiminin gergekten ise yaradigini ve insanlarin
daha yuksek fiyatlar teklif ettigini fark ediyorsunuz.

Bu teknik, insanlarin duygusal yuk altindayken nasil farkli kararlar verdiklerini gdsterir. Duygusal
acidan yogun durumlar, bireylerin rasyonel disinme yeteneklerini zayiflatabilir ve onlari daha
yuksek fiyatlar 6ddemeye ya da farkl kararlar almaya yonlendirebilir. Duygusuz diginme pratigi
yapmak, bireylerin daha rasyonel ve mantikli kararlar vermelerine yardimci olabilir.

Teknik-68: "Dikkatimiz dagilirsa etkilenmeye ve ikna edilmeye daha duyarh oluruz"

Dikkatimiz dagildiginda, etkilenmeye ve ikna edilmeye daha duyarl hale geliriz. Zihnimiz baska
seylerle meggulken, karmasgik bilgileri degerlendirme yetenegimiz zayiflar ve daha kolay
etkileniriz. Bu durum, pazarlama ve satis stratejilerinde kullanilabilir.

Ornek: Bir gikolata markasi, siipermarketin girisine iriin tanitim standi kurar. Standin etrafinda
cesitli renkli balonlar, muzik ve gosterilerle dikkat ¢ekici bir ortam yaratir. Algverige gelen
insanlar, bu renkli ve gurultilu ortamda gikolatalari denemeye davet edilir. Dikkatleri dagiimig
haldeyken, cikolatanin tadina bakar ve genellikle begenirler. "Bu ¢ikolata harika, neden
denemeyeyim ki?" diyerek sepete atarlar.

Teknik-69: "Kahve sizi etkilemede ve ikna etmede daha iyi yapar" (Vaaay!)
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Kafein tiketimi, insanlarin dikkatini ve konsantrasyonunu artirarak onlari etkileme ve ikna etme
konusunda daha basaril hale getirir. Kafein, zihni uyarir ve kisinin odaklanma yetenegini gelistirir,
bdylece mesajlarinizi daha etkili bir sekilde iletebilir ve dinleyiciler tzerinde daha guglu bir etki
birakabilirsiniz.

Bir guin, bir reklam ajansinda ¢alisiyorsunuz ve blyuk bir sunum hazirlamaniz gerekiyor. Ajansin
madaru, "Bu sunumda musterileri ikna etmek zorundayiz. Herkes hazir mi?" diye soruyor.
Ekibinizin enerji seviyesinin disik oldugunu fark ediyorsunuz ve "Biraz kafein destegine
ihtiyacimiz var!" diyerek herkes igin kahve siparis ediyorsunuz.

Kahveler gelir gelmez, herkes biiyiik bir zevkle igmeye baghyor. ilk yudumdan sonra, ekip
Uyelerinin gozleri parlamaya bagliyor ve enerji seviyeleri hizla yikseliyor. "Bu kahve muthis! Hadi
baglayalim!" diyerek sunum hazirliklarina dort elle sariliyorlar.

Sunum guni geldiginde, ekibiniz ve siz kafeinle dolu bir sabah gegiriyorsunuz. Herkes son derece
enerjik ve motive. Musteriler toplantiya geldiginde, ekibiniz tam anlamiyla parliyor. Sunum
sirasinda, enerjik ve tutkulu bir sekilde projelerinizi anlatiyorsunuz. Magteriler, sizin bu enerjinizi
ve tutkunuzu gorunce etkileniyorlar.

Bir ara, sunumun ortasinda, muasterilerden biri esprili bir sekilde "Bu kadar enerjik olmanizin sirri
nedir?" diye soruyor. Siz de gulerek, "Kahvenin glcu adina! Bugun bizi kafein kurtardi!"
diyorsunuz. Herkes guluyor ve atmosfer daha da rahatliyor.

Sunum sonunda, musteriler projelerinizi onayliyor ve "Bu kadar enerjik ve ikna edici bir ekip daha
6nce gérmedik!" diyorlar. Ekibinizle birlikte kahvelerinizi yudumlarken, miduriniz size dénup "Bu
kahve gergekten mucizeviymis. Kafein gucl sayesinde harika bir is ¢ikardik!" diyor.

Bu teknik, kafeinin uyarici etkisinin insanlari daha odakli ve enerjik hale getirdigini, bdylece onlar
etkileme ve ikna etme yeteneginizi artirdigini gosterir. Kafein tiketimi, 6zellikle énemli toplantilar,
sunumlar ve pazarlama etkinlikleri sirasinda buyuk bir fark yaratabilir. Bu sayede, mesajlarinizi
daha etkili bir sekilde iletebilir ve dinleyiciler Gzerinde daha gugli bir etki birakabilirsiniz.

Teknik-70: "Kigisellegtirme, reklam performansini artirir*

Kigisellestirme, musterilerin ihtiyag ve tercihlerine gore reklamlarin ézellestiriimesini igerir, bu da
reklamlarin daha ilgili ve dikkate deger olmasini saglar. Sonug olarak, kisisellestirilmis reklamlar
genellikle daha yuksek tiklama oranlari (CTR), donigim oranlari ve yatirim getirisi (ROI) saglar.

Etrafimizda her sey kisisellestirme urinu. Cep telefonumuzdaki uygulamalar neredeyse bizi
taniyor, bize uygun énerilerde bulunuyor, akisimizda hep daha dnceden ilgilendigimiz konularda
icerikler gikiyor, ahgveriglerimizde hep éncekine benzer igerikler peydahlaniyor.
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TE9A TESLA

Teknik-71:"iddiali ikna Sanati: Cergeveleme Efekti"

Cerceveleme Etkisi (Framing Effect) ayni bilginin farkli sekillerde sunulmasiyla insanlarin
kararlarini ve algilarini degistirme yéntemidir.

insanlar, bilgiyi nasil gergevelendigine bagh olarak farkli sekillerde algilar ve bu da onlarin
kararlarini blyuk dlgude etkiler. Cergeveleme, pozitif ya da negatif baglamda yapilabilir ve bu
baglam, bireylerin tercihlerini ve davranislarini yonlendirebilir.

Ornek: Bir saglk kampanyasi sirasinda, insanlara iki farkli mesaj sunuyorsunuz. ilk mesajda, "Bu
as! %90 oraninda etkilidir* diyorsunuz. ikinci mesajda ise, "Bu asi %10 basarisizlik oranina
sahiptir" diyorsunuz. ilk mesaji duyan insanlar, aginin ne kadar etkili oldugunu disinip olumlu bir
tutum sergilerken, ikinci mesaji duyan insanlar, asinin basarisiz olma ihtimali Gzerinde durarak
daha tereddutli davraniyorlar. Ayni bilgi, farkh ¢cergevelerle sunuldugunda insanlarin kararlari ve
algilar buyuk él¢ude degisir.

Uzun ve Komik Ornek

Bir guin, bir market zincirinin pazarlama muduri olarak galisiyorsunuz ve yeni bir organik yogurt
serisini tanitmaniz gerekiyor. Mudiriiniiz, yogurdun saglk faydalarini vurgulamanizi istiyor. iki
farkl reklam kampanyasi hazirliyorsunuz. ilk kampanya, "Bu organik yogurt, %99 dogal iceriklere
sahiptir ve saghginiz igin mikemmeldir" seklinde. ikinci kampanya ise, "Bu organik yogurt,
sadece %1 yapay katki maddesi igerir" seklinde.

ilk reklami yayinladiginizda, musteriler yogurdu denemek igin markete akin ediyorlar. "Vay be,
%99 dogal icerik mi? Bu yogurdu hemen denemeliyim!" diyorlar. Yogdurt satiglar hizla artiyor.
Ancak, bir hafta sonra ikinci reklami denemeye karar veriyorsunuz. Reklami géren musteriler,
"Sadece %1 yapay katki maddesi mi? Yine de iginde yapay bir seyler varmis..." diyerek yogurda
olan ilgilerini kaybediyorlar.

Bir gun, is arkadaslarinizla birlikte 6gle yemegi yiyorsunuz ve bu kampanyalar hakkinda sohbet
ediyorsunuz. Arkadagsiniz Zibeyr, "Senin yogurt kampanyan ¢ok ilgingti. Nasil oldu da ayni bilgi
iki farkh sekilde bu kadar farkl algilandi?" diye soruyor. Siz de giilerek, "iste cerceveleme etkisi!
insanlar bilgiyi nasil sunduguna gok dikkat eder. Biraz cerceveleme sanati, biraz da pazarlama

blydsa!" diyorsunuz.

Zibeyr, "Peki ya marketin indirim kampanyalan? Ayni sekilde ¢ergceveleme yapabilir miyiz?" diye
soruyor. Siz de "Tabii ki! Ornegin, 'Bu trinde %50 indirim' demek yerine, 'Bu triini yari fiyatina
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alabilirsiniz' diyerek daha cazip hale getirebiliriz" diyorsunuz. Herkes guluyor ve "Sen gergekten
bir pazarlama blyUcusuasiun!" diye ekliyorlar.

Bu teknik, bilgiyi nasil gergevelediginizin, insanlarin algilarini ve kararlarini nasil etkileyebilecegini
gosterir. Cergeveleme etkisi, pazarlama, satis, siyaset ve birgok alanda guglu bir aragtir. Bilgiyi
pozitif ya da negatif baglamda sunarak, insanlarin bu bilgiyi nasil algilayacaklarini ve buna gére
nasil tepki vereceklerini yonlendirebilirsiniz. Bu sayede, mesajlarinizin etkisini artirabilir ve hedef
kitlenizi daha etkili bir sekilde ikna edebilirsiniz.

Teknik-72: "insanlarin bir seyi daha olumlu algilamasini istiyorsaniz, yiiksek beklentiler
olusturmalisiniz; giinkii bu beklentiler, onlarin algilarini sekillendirecek bir mercege
donilisecektir."

iki sarap markasi iki kez teklif edildi ve ayni fiyattaydi. 5 dolarlik sarap sisesi gercek fiyatiyla ve
tekrar 45 dolarhk bir fiyat etiketiyle isaretlendi. 90 dolarlik sarap sisesi de gergek fiyatiyla ve tekrar
10 dolarlik bir fiyat etiketiyle isaretlendi.

Sonuglar, tadimcilarin beyinlerinin ucuz siselerle ayni sarabi igermelerine ragmen, daha yuksek
fiyatli siselerden igerken daha fazla zevk kaydettigini gdsterdi. Sonuglar, tiketici memnuniyetinin
kalite beklentisiyle dogrudan etkilenebilecegini, bu kalitenin gergek olup olmadigini kanitladi.

Teknik-73: "insanlar 8liim tehdidi veya yogun toplumsal baski altinda diigiince ve
sadakatlerinde ani bir degigime ugrayabilirler..."

Arizona Eyalet Universitesi'nden aragtirmacilar, Billy Graham'in televizyonda yayinlanan hagl
seferlerinden énce, érgutinun binlerce gonulltye belirli davranislar konusunda kogluk yaptigini
kesfetti. Sahneye ne zaman ¢ikacaklari, ne zaman sarki séyleyecekleri ve ne zaman
alkiglayacaklari konusunda talimat aldilar.

Bu baylk dini yogunluk gérinimu, kalabaligin geri kalanini da benzer sekilde davranmaya
hazirladi. Bulagici atmosfer, izleyicileri sunulan mesaji kabul etmeye hazir hale getiren bir sevk
yaratti.

Teknik-74: "Reklamlarin glicii, mesajin incelikli bir sekilde iletilmesinden gok, agik tirtintn
beyinlerde tekrarinda yatar"

Tekrar, ikna etmenin en kolay ve en glgla yontemlerinden biridir. Ayni mesaji tekrar tekrar
aliskanlik haline getirerek, ikna gucl kendi basina bir hayat kazanir. Tekrar o kadar sik kullanilir
ki, kullanimi bilingli bir diizeyde neredeyse goériinmez hale gelmistir. Herhangi bir politikaciy veya
baska bir etkili konugsmaciy dinleyin. Ayni mesaji tekrar tekrar tekrarlarlar ve bunu bilingaltina
sikica yerlestirirler.

1970'lerde yapilan psikoloji galigmalari, "yaniltici gergeklik etkisi" olarak bilinen seyi ortaya
cikardi. Bu etki, tekrarlanan maruziyetten sonra bilginin dogru olduguna inanma egilimini ifade
eder. Birisi bir mesaji ne kadar ¢ok duyarsa, o kadar inandirici olur. Psikologlar aginaligin
begenmeyi dodurduguna isaret ediyor. Bu aginalik, bir mesajin ilk kez sunuluyormus gibi
goériinmesini saglar.
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Teknik-75: "Mesajinizi karsinizdakine gére optimize edin"

Bir mesajin maksimum etki yaratmasi i¢in optimize edilmesi gerekir. Pazarlamada, bir mesaj|
optimize etmek, mesaji hedef kitlenin tercihlerine goére kisisellestirmek anlamina gelir. Kitap, yasa
gbre baglica tlketici pazarlarini ana hatlariyla belirtir ve her kitle igin 6zellikler ve taktikler saglar.

Y kusagr — 15 - 35 yas arasi: Bu grup dijital dinyaya dalmis durumda ve dijital medya onlara bir
mesaj ulastirmanin en iyi yolu. Mesajlasma, sohbet ve anlik mesajlagma onlarin iletisim kurmanin
tercih ettigi yol. Bu geng tlketici grubu onlari dénustirme girisimlerinden gok etkilesimden
etkileniyor.

X Kusagi — 36 - 50 yas arasi: Daha bilgili ve stipheci olan bu grup, geleneksel pazarlama
taktiklerine fazlasiyla asinadir ve dogrudan bir yaklagimi tercih eder. Bir Griniin veya mesajin
populerliginden ¢ok kalite ve degerle ilgilenirler. Kisa bir e-posta veya sesli mesaj, konuya yonelik
oldugu surece etkilidir.

Baby Boomers — 51 - 69 yas arasi: Baby Boomers, kisisel diizeyde etkilesim kurmay tercih
eder. iletisim becerilerine ve iligkilere deger verirler. Dijital yazigmalarda rahat olsalar da, telefon
goérusmelerine veya sahsen gorismeye daha iyi yanit verirler.

Gelenekgiler — 70 - 88 yag arasi: Geleneksel degerler ve given bu grubun ayirt edici
ozellikleridir. Vurgulari duristluk ve acgik olmaktir. Genellikle karar vermede zaman ayirmay!
severler.

Teknik-76: "Beynimiz kisayollari sever ve bunlar bizi yénlendirmek igin kullanilabilir”
Hindi anneleri harika ebeveynlerdir: yavrularini severler, korurlar ve beslerler.

Ancak, biraz daha yakindan bakarsaniz, bu sefkatin tek bir iplige bagh oldugunu géreceksiniz.
Eger bir civciv belirgin "civilti-civilt* sesini gikarirsa, anne ona sevgiyle bakacaktir. Fakat civciv
¢lkarmazsa, anne onu gérmezden gelecek hatta oldirecektir!

“Cik-cik” sesi o kadar ikna edicidir ki, hindilerin bas dusmani olan gelincigin bir kopyasi bile,
yuksek sesle cikledigi stirece anne hindiden sefkat ve ilgi gorecektir.

Anne hindi igin bu ses, yavrularini hizli ve ¢gogu durumda guvenilir bir sekilde tespit etmesini
saglayan ve annelik iggudulerini harekete gegiren basit bir kisayoldur.
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Biz insanlar kendimizi zeki saniriz, bu ylizden anne hindinin kestirme yolu bize oldukga aptalca
gOrunehbilir.

Ama gergek su ki, biz de gok benzer psikolojik kisayollar kullaniyoruz.

Bunun nedeni basit bir zorunluluktur: Dunya, aldigimiz her kararin ayrintilarini disinmemizin
imkansiz oldugu karmasik bir yerdir. Bu nedenle, hizli kisayollar kullaniriz ve ¢gogu zaman bunlar
bize iyi hizmet eder.

Bu tiir kisayollardan biri de sudur: insanlar bize bir sebep gdsterirse, onlara iyilik yapmaya gok
daha istekli oluruz.

Bu fenomeni incelemek igin yapilan bir deneyde, bir aragtirmaci fotokopi makinesini kullanmak
igin siraya giren insanlara sirayi atlayip atlayamayacagini sordu. Bir sebep belirtirse - "Acelem
oldugu igin sirayi atlayabilir miyim?" - insanlarin %94'tndn bu talebe uydugunu gérda.

Hicbir gerekge gostermeyenlerin ise sadece yilzde 60" uydu.

Ancak, ilging bir sekilde, sagma bir sebep verdiginde - "Kopya gekmem gerektidi igin siray!
atlayabilir miyim?" - %93'U yine de uyuyordu. Gérlinlse gore, insanlarin herhangi bir sebebi bir
iyilik yapmak igin yeterli géren zihinsel bir kisayolu var!

Daha da endise verici olani, tipki bilim insanlarinin bir hindiyi doldurulmus bir sansarin annesi
olmasi i¢in kandirabilmesi gibi, reklamcilar, saticilar ve dolandiricilar gibi s6zde uyumluluk
uzmanlari da bizi kendi ¢ikarlarimiza kargi kisayollarimizi kullanmaya kandirabilirler. Bunu
genellikle taleplerine uymamizi saglamak igin yaparlar, érnegin bir Grliin satin almamizi saglamak
igin.

Bir 6rnek, yaygin olarak kétlye kullanilan “fiyat kaliteyi gésterir" kisayoludur. insanlar genellikle
pahali Grlnlerin ucuz olanlardan daha kaliteli oldugunu varsayar ve bu kisayol siklikla en azindan
kismen dogru olsa da, kurnaz bir satici bunu bize karsi kullanabilir. Ornegin, hediyelik esya
dikkanlarinin genellikle populer olmayan urdnleri fiyatlarini digrmek yerine artirarak sattigini
biliyor muydunuz?

Hayatin karmasikliklariyla basa ¢ikmak, kisayollara givenmek anlamina geldiginden, bu
kisayollari yanhs kullanmamiz igin bizi kandirmaya g¢alisan manipulatorleri tespit etmeli ve onlara
karsi kendimizi savunmaliyiz, yoksa zavalli hindi kadar aptal duruma dusebiliriz.

Teknik-77: "FOMO - Firsatlar azaldiginda onlari daha g¢ok isteriz"
“Sadece sinirl bir stire igin!” “Son gans!” “Indirim iki giin iginde sona eriyor!”

Reklam verenlerin bir satisin sonsuza kadar sirmeyecegini siklikla vurgulamasinin bir nedeni
var: kitlik ilkesine goére , bir sey elde edilmesi zor oldugunda, onu satin almaya daha yatkin hale
geliriz. Biz insanlar, firsatlarin bulunabilirligi sinirhysa daha degerli géririz ve bunun nedeni, bir
seyi kagirmaktan nefret etmemiz gibi gérunuyor.

Cialdini'nin 6grencilerinden birinin 1982'de yaptigi bir galisma, alisveris yapanlara sinirli sureli et
indirimi sdylendiginde, zaman sinir olmamasi durumunda oldugundan ¢ kat daha fazla satin
aldiklarimi gésterdi. ilging bir sekilde, bu etki, insanlara yalnizca segilmis birkag kisinin indirimden
haberdar oldugu séylendiginde daha da artti. Hem teklifin hem de bilginin kithgi, alisverig
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yapanlarin her iki sinirdan da habersiz musterilerden alti kat daha fazla et satin almasina neden
oldu!

Peki kitlik ne zaman karar alma sureglerimiz Gzerinde giglu bir etkiye sahip olur?
iki kosulun yerine getirilmesi gerekiyor:

ik olarak, bir seyin bulunabilirligi yakin zamanda azaldiysa, zaman iginde sabit kalmasindan daha
fazlasini isteme egilimindeyiz. Bu yizden devrimler, yasam kosullari surekli disukken degil,
keskin bir sekilde kétulestiginde gergeklesme egdilimindedir; ani digus insanlarin daha iyi bir seye
olan arzusunu artirir, bu ylizden sokaklara gikarlar.

ikincisi, rekabet her zaman kalplerimizi hizlandirir. ister agik artirmalarda, ister romantik iliskilerde
veya gayrimenkul anlagmalarinda olsun, bir rakibe bir sey kaybetme dusincesi bizi genellikle
isteksizden asiri hevesliye gevirir. Bu yuzden, érnegin, emlakgilar alicilara, gergek olsun veya
olmasin, birkag teklif sahibinin de belirli bir evle ilgilendigini sdylerler.

Teknik-78: "Biz sé6zumiiziin arkasinda durmak istiyoruz"

Sahilde uzandidinizi ve hak ettidiniz bir tatil ginunin tadini ¢ikardidinizi hayal edin. Sicak bir guin
ve suda serinletici bir dalis igin can atiyorsunuz. Peki cizdaniniz ve anahtarlarinizla ne
yapacaksiniz? Onlar saklayacak misiniz? Ya da komsunuz olan bir giines tapanindan onlari
g6zetmesini mi isteyeceksiniz?

Psikolog Thomas Moriarty'nin yaptidi bir arastirma, birine sormanin muhtemelen
disuindugunizden daha iyi bir fikir oldugunu gdsteriyor.

Sonuglari, genel olarak, bir plajda komsu haviudan radyo ¢alinmasina tanik olan insanlarin
yalnizca ylizde 20'sinin tepki gosterdigini gosterdi. Ancak haviunun sahibi dnce insanlardan
"lutfen esyalarima dikkat edin" demisse, komsularinin yizde 95'i neredeyse tetikgi oldu, hatta
hirsizi kovalayip radyoyu zorla geri aldi.

Neden?

Basitge sOylemek gerekirse, biz insanlar tutarhlik igin guglu bir arzuya sahibiz : Eylemlerimizin
sOylediklerimizle tutarli olmasini isteriz. Calismanin gosterdigi gibi, bu dirtl o kadar guglu ki,
kendi kisisel guvenligimiz i¢in endigelerimizi bile gdlgede birakiyor gibi gérinuyor.

Tutarlilik arzusunun temel nedeni, hayati kolaylastirmasidir: Daha 6nceki kararimizla tutarli
olabilirsek, kargilastigimiz her duruma nasil tepki verecegimize karar vermemize gerek kalmaz.
Bu tur bir otomasyon, karmasik diinyamizda yolumuzu bulmamiza yardimci olur.

Peki tutarlihigi ne belirler? Cevap basit: baglilik . Aragtirmalar, bir seye s6z veya eylemle bagli
kaldigimizda, bu bagllkla tutarl olmak istedigimizi gosteriyor.

Ve kamuoyunun baghligi en guglu itici gugtur.

Ornegin, Kore Savasi'ndan sonra Cinli sorgulayicilar bu taktigi kullanarak Amerikan savas
esirlerini igbirligi yapmaya ikna ettiler. ilk olarak, onlardan "Amerika milkkemmel degil" gibi zararsiz
ifadeler yazmak ve imzalamak gibi ¢ok kiguk tavizler vermelerini istediler.

Ancak daha sonra, bu ifadeler hapishane kampinda alenen okundugunda, tutuklu genellikle
yurttaglar tarafindan bir "isbirlikgi" olarak etiketlendi. Sasirtici bir sekilde, tutuklu daha sonra
kendini bir igbirlik¢i olarak gérmeye basladi ve sonug olarak Cinli sorgulayicilara daha yardimci
oldu. Kendi imajini daha énce yazdiklariyla tutarl olacak sekilde etkili bir sekilde ayarladi. Ve
yazida "baghlik" olmasi da bu suregte énemli bir unsurdu; kisinin kendi imzasiyla yazilmig
sozcuklerde kaginiimaz olarak guglu bir sey vardir.
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Teknik-79: "Bir seyi elde etmek igin ne kadar gok gaba sarf edersek, ona o kadar ¢ok deger
veririz"

Afrika'daki kabilelerden Amerika Birlesik Devletleri'ndeki tniversite kardesliklerine kadar, bir
gruba yeni bir Gye kabul edildiginde, baslangig rituelleri genellikle aci ve asagdilanmayi, hatta
bazen 6lumu igerir. Ve acimasiz uygulamalari engelleme gabalari her zaman inat¢i bir direnigle
karsilagir. Peki neden?

Basitce sdylemek gerekirse, bu rituellere katilan gruplar, insanlarin bir seye ulasmak i¢in ¢cok
fazla sikintiya katlanmalari durumunda, onu daha fazla degerli gérme egiliminde olduklarini
bilirler. Uyelik elde etmek igin gereken gaba, lyeleri gruba daha bagl hale getirir.

Ancak ilgingtir ki Gniversite kardeslikleri gibi gruplar, inisiyatiflerini hastanelerde lazimlik
degistirmek gibi bir tur toplum hizmetine dénusturme gabalarina da direng gosteriyor.

Bunun nedeni, Uyelerin agagilanmaya katilma yoninde i¢sel bir segim yapmalarini ve "Bu
toplumun iyilidi igindi" gibi bahaneler tretmemelerini istemeleridir; bu, onlarin davraniglari igin
digsal bir gerekge kullanmalarina olanak tanir.

igsel segimi yapmak igin, buna degdigine kendilerini ikna etmeleri gerekecek ve bu, katildiklari
grup hakkindaki goruslerini yikseltmeleri anlamina geliyor. Gergekten de, arastirmalar, bu tir
icsel segimlerin, dis baski nedeniyle yapilan segimlere kiyasla kalici i¢sel degisim uretme
olasiliginin daha yuksek oldugunu gostermistir.

Satis elemanlari gibi uyumluluk uzmanlari, igimizde bir degisiklik yaratmak igin 6rnegin digik
fiyat teklifini kullanabilirler . Bir araba saticisi bir araba igin o kadar sasirtici derecede ucuz bir
teklif verebilir ki, hemen satin almaya karar verebiliriz. Satici, test siirisi sirasinda, iyi kilometre
veya guzel renk gibi, fiyatin yani sira arabayi satin almak igin birkag¢ baska nedeni bagimsiz
olarak olusturacagimizi gok iyi bilir.

Son dakikada, baslangigtaki harika teklif, bir "banka hatasi" veya baska bir zayif bahane
nedeniyle geri gekilir ve bize daha pahali bir fiyat teklif edilir. Genellikle, yine de bagimsiz olarak
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ortaya koydugumuz nedenlerden dolayi arabayi satin aliriz. Bu, tutarlilik arzumuzun bir bagka
yoénuddr.

Bu manipulasyona kargl savunmak igin, kendinize gergek fiyati &nceden bilseydiniz satin almay
yapip yapmayacaginizi sorun.

Cevap hayirsa, uzaklasmalisiniz!

Teknik-80: "Otoritelere sorgusuz sualsiz itaat ederiz ve otoritenin basit sembolleri bile
bizim itaatimizi saglayabilir"

Dogumdan itibaren, 6gretmenler, doktorlar veya polis memurlari olsun, her zaman otorite
figurlerine itaat etmemiz &gretilir. Ne yazik ki, otoriteye uyma egilimi o kadar yerlesik ve gugludur
ki, onlara itaat etmeden énce algilanan otorite figurlerini disinme veya sorgulama zahmetine
girmeyiz.

Unli psikolog Stanley Milgram, 1960'larda géniilliilerin, yalnizca bir otorite figiirli tarafindan
kendilerine sdylendigi i¢in baskalarina potansiyel olarak élumcul elektrik soklari uygulayacaklarini
gosteren bir galigma yurittl. Hi¢ kimse zarar gérmemis olsa da, deneyciler sonuglar karsisinda
sasirdilar.

Ya da sag kulaginda agri olan bir hastay tedavi etmek igin bir otorite figlrt olan bir doktordan
yazili talimat alan bir hemsirenin érnegini distiniin: "ilaci sag kulaga uygulayin.”

Damlalari hastanin anusine damlatmaya bagsladi ve ne o ne de hasta bunun kulak agrisina nasil
iyi gelecegini sorgulamayi birakti. Clnku otorite bagimsiz diisinmeyi ortadan kaldirir.

Ve eger bagka bir kiginin otoritesine dair guvenilir bir kanitimiz yoksa, onu tahmin etmek igin
otorite sembolleri kullaniriz. Ornegin, Gnvanlar, birisine dair algimizi biyik élglide etkileyen gok
glcli araglardir. Ornegin, bir profesérle karsi karsiya kaldigimizda, sadece otomatik olarak
onlarin géruslerine daha saygili ve kabul edici hale gelmekle kalmayiz, ayni zamanda galigmalar
onlan fiziksel olarak daha uzun gérme egiliminde oldugumuzu da gdsteriyor!

Giysiler ve aksesuarlar da guglu otorite sembolleridir. Milgram'in deneyinde, katilimcilari
kendilerine itaat etmeleri ve diger test deneklerine “igkence" etmeleri gerektigine ikna eden sey
otorite figlirinuin beyaz laboratuvar 6nligi ve panosuydu. Ve dolandiricilar, gerektiginde
Uniformalar, takim elbiseler ve hatta rahip cubbeleri giyerek bu sembollerin glicini sonuna kadar
kullanirlar.

Elbette dinlememiz gereken otorite figurleri var; hakimler veya bazi doktorlar gibi.

Peki, otoriteye itaat etme yonuindeki derinden yerlegmis egilimimizi kotiiye kullanan
insanlardan nasil uzak durabiliriz?

Peki, otoritenin gucinin farkinda olmak zaten ilk savunma hattidir. Ve bir otorite figurine itaat
edilip edilmemesi gerektigini hizh ve kolay bir sekilde anlamak igin kendimize iki soru sormaliyiz:

Oncelikle, bu kisi gergekten bir otorite mi yoksa sadece dyleymis gibi mi davraniyor? Bu durum
igin kimlik bilgileri gegerli mi? Ornegin, aktér Robert Young, 1969'dan 1976'ya kadar Marcus
Welby, MD adh TV sovunda isimsiz doktoru canlandirarak tnlendi . Ayrica, birgok reklamda
Sanka-Coffee'nin yuzu oldu ve bu reklamlar ¢ok basarili oldu ¢uinku insanlar aktértin bir doktor ve
bir otorite figlirli oldugunu dusundyorlardi; Young, TV'de yalnizca birini canlandirmasina ragmen.
Burada, kimlik bilgilerinin Sanka-Coffee'yi tavsiye etmek igin gegerli olup olmadigini sormak bile
onu sahte bir otorite olarak ortaya ¢ikarirdi.

Gorunuste otorite figuruyle karsi kargiya kaldiginizda sormaniz gereken ikinci soru sudur: Bu
otoritenin bu durumda ne kadar durist olmasini bekleyebiliriz? Kalplerinde bizim veya onlarin
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cikarlari var mi? Ornegin bir garson, bir restoranin sarap listesi konusunda uzman olabilir, ancak
daha pahali saraplari dnererek de kazang saglayabilir.

Teknik-81: "Simulasyon sezgisi teknigi ile hayal guciine seyahat ettirin®

Simulasyon sezgisi, insanlarin zihinsel olarak bir durumu canlandirarak karar vermelerini saglar.
Bir senaryoyu hayal etmek, bireylerin olasi sonuglari daha iyi degerlendirmelerine ve ikna
olmalarina yardimci olur. Bu teknik, 6zellikle karmagik durumlar basitlegtirerek, insanlarin
zihninde somut ve anlasilir hale getirir.

Ornek: Bir yatinim danigmani, misterilerine yeni bir yatinm firsatini anlatirken, "Gozlerinizi
kapatin ve Ug¢ yil sonra kendinizi hayal edin. Yatiriminizin iki katina giktigini ve tatilinizi o hep
hayalini kurdugunuz tropik adada gegirdiginizi disuntn. Bu harika firsati kagirmak istemezsiniz,
degil mi?" diyerek musterilerini yatirnm yapmaya tesvik eder. Mugteriler, gelecekteki olumlu
senaryoyu zihinsel olarak canlandirarak ikna olurlar.

Uzun ve Komik Ornek

Bir guin, bir otomobil bayisinde galisiyorsunuz ve yeni bir modelin tanitimini yapmaniz gerekiyor.
Muduaruiniz, bu yeni modeli satarken misterilere nasil daha etkili bir sunum yapabileceginizi
soruyor. Siz de simulasyon sezgisi teknigini kullanmaya karar veriyorsunuz.

ilk misteri geldiginde, ona "Gézlerinizi kapatin ve kendinizi bu arabanin iginde hayal edin"
diyorsunuz. Musteri biraz sagiriyor ama gdzlerini kapatiyor. "Simdi, bu arabayla sahil yolunda
surus yaptiginizi disunun. Rizgar saglarinizda, denizin kokusu burnunuzda. Favori sarkiniz
radyoda galiyor ve glines batarken turuncu gokyizinu izliyorsunuz. Simdi, direksiyonu sikica
tutun ve hafifce gaz pedalina basin. Vrooom! Bu 6zgurliik ve heyecani hissedebiliyor musunuz?"
Musteri gulerek "Evet, kesinlikle hissediyorum!" diyor.

Baska bir migteri, arabanin bagaj kapasitesini merak ediyor. Siz de ona, "Bir kamp gezisi
planladiginizi hayal edin. Cadirinizi, kamp sandalyelerinizi ve tum ekipmanlarinizi bu bagaja
rahatca yerlestiriyorsunuz. Arkadaslarinizla birlikte doganin ortasinda bir hafta sonu
gegireceksiniz. Bagaji agip kapatirken, 'Bu arabayla her yere gidebilirim!" diye dugliniyor ve mutlu
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oluyorsunuz." diyorsunuz. Musteri, bagajin buyukliguni ve kullanigshhdini zihninde canlandirarak
ikna oluyor.

Bir guin, arabay! test surusune gikarmak isteyen bir gift geliyor. Onlara "Test sUrtusine ¢ikmadan
once, bu arabayla uzun bir yolculuga ¢iktiginizi hayal edin" diyorsunuz. Cift gdzlerini kapatiyor ve
siz de "Simdi, bu arabayla daglarin arasindan gegiyorsunuz. Yolun kenarinda durup manzaray!
izliyor, sonra dag kéylerinden birine gidip taze sit ve peynir aliyorsunuz. Yolda, gocuklariniz arka
koltukta neseyle sarki sdyllyor. Bu yolculuk anilarini asla unutamayacaksiniz." diyorsunuz. Cift,
godzlerini agip birbirine bakarak "Bu arabayla bdyle anilar biriktirmek harika olur!" diyor ve arabay
satin almaya karar veriyor.

Bu teknik, insanlarin gelecekteki olasi senaryolari zihinsel olarak canlandirmalarini saglar.
Simulasyon sezgisi, bireylerin olasi sonuglari daha somut ve anlasilir hale getirir, bdylece karar
verme sirecinde daha ikna edici olur. Bu sayede, musterilerinizin hayal glicuni kullanarak onlari
daha etkili bir sekilde ikna edebilirsiniz.

Ozet:
Ikna psikolojisi, argiiman gelistirme, satista ikna yontemleri.
Olas1 Kaynaklar:

e Robert Cialdini (Influence: The Psychology of Persuasion)
APA Ornekleri:

« Cialdini, R. B. (2006). Influence: The psychology of persuasion (Rev. ed.). Harper
Business.
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