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SUNUS

Size arka arkaya iki soru soracagim ve hizli bir sekilde yanit vermenizi isteyecegim. Soru su:
Bir insanin ellerinde kag parmak bulunur?.......... GCok guizel ! Peki, on elde kag parmak
bulunur?

Siz de ilk soruya 10 ikinci soruya da 100 yanitini verdiyseniz hi¢ endiselenmeyin siz de hemen
hemen herkes gibi kolaylikla manipule edilebiliyorsunuz demektir.

Simdi derin bir nefes alin ikinci pratigimizi yapalim. Yiiksek sesle hi¢ durmadan su kelimeyi
tekrarlamanizi istiyorum, “Beyaz”. Hadi hi¢ durmadan arka arkaya “Beyaz” deyin. Siz
tekrarlamayi yaparken size bir soru soracagim ve hi¢ diisiinmeden yanit vermenizi istiyorum.
Sorum su: “Inekler ne icer?”

Yiizde 99 ihtimalle yanitiniz “siit” degil mi? Peki neden, inekler sit icer mi?

Bu orneklerde neler oluyor niye sonuglara ulasiyoruz? Bunun sebebi ¢ok basit beynimiz
surekli olarak “shortcut” dedigimiz kestirme yollara sapiyor. Soyle diislinelim, araba
kullanmaya ilk basladiginiz glinleri hatirlayin. Tim hareketleri sirasiyla ne kadar dikkatli
yapiyordunuz degil mi? Once debriyaja bas, sonra vitesi tak.... Peki ya simdi araba kullanirken
tekrar tekrar bu ayrintilari disinliyor musunuz? Elbette ki hayir. Beyniniz bir kere 6grendi ve
artik o isi otomatik pilota bagladi.

Beynimiz hizli hareket etmek, daha ¢ok liretebilmek ve 6nemli konulara daha fazla zaman
ayirabilmek icin zamanin blyuk kisminda otomatik pilotta ¢alisir. Bu elzemdir. Eger oyle
olmasaydi her an her saniye detaylari diislinerek yasayamazdik degil mi?

Beynimiz kendi kendine otomatik davranislar olusturdugu gibi disaridan bilingli bir sekilde
etkilenerek otomatik davranislar olusturmasi saglanabilir, yillardir saglaniyor da.

Mesela yazin sicaginda serinlemek isteyen bir gen¢ kadini distinin. Sizce bu kadin
serinlemek icin ne igmeli, ayran, soda, meyve suyu, su veya Coca Cola? Siz hangisini tercih
edersiniz? Su ana kadar kitle iletisim araclari vasitasiyla beyinlerimize serinlemek icin buz gibi
Coca Cola icen kag tane kadin, erkek veya cocuk gortintisi yollanmistir? Biz farkinda
olmadan beynimiz serinlemek istediginde buz gibi bir Coca Cola icmesinin iyi olacagi
dislincesi otomatiklesmistir. Bu ylizden Coca Cola giinde 1.8 milyar adet pet sise satisl
yapabiliyor.

insanlarin cocukluktan bu yana gelistirdikleri bir baska otomatik davranis da Robert Cialdini
“Influence” kitabinda anlatir. Karsilik verme diye Tiirkcelestirebilecegimiz bu davranisi Prof.
Dr. Demet Giiriiz iletisim Becerileri kitabinda “borca sokma” teknigi olarak adlandiriyor.



Bu davranisimizin temel 6zelligi su, birisi bize bir iyilik yaparsa ona karsilik vermemiz gerekir.
Bizim toplumumuzda ¢ok yaygindir. Mesela yan komsu bize bir tabakta bir sey verirse biz de
ona tabagini geri verirken igine bir seyler koyariz degil mi? Cocuklugumuzdan beri igimize
yerlesmis (preinstalled) otomatik bir davranistir bu. Birisi bize bir iyilik yaparsa ona karsilik
vermemiz gerekir. Eger yapmazsak “Ayip olur” ve bizler ayip etmek istemeyiz.

Bu otomatik davranis ayni zamanda manipulasyonun temel silahlarindan birisidir.

Bir markete gittiginizde size bir seyler ikram edildigi oldu mu? Yani birisi size bir sey ikram
ettiginde aslinda size bir iyilik yapmis oluyor degil mi. Peki siz karsiliginda ne yapiyorsunuz?
Tanitimi yapilan her neyse ondan alma istegi doguyor iginizde ¢linkl kendinizi borglu
hissediyorsunuz.

Ornek olarak diyelim ki satis gérevlisi size, “Efendim , cok giizel kasar peynirimiz var almak
ister misiniz?” Eger alma niyetinde degilseniz cevabiniz ne olacaktir, “Tesekktirler
almayacagim.”

Peki sunu deneyelim, “Efendim, ¢ok gtizel bir peynirim var. Bir parca ikram etsem tadina
bakarsaniz ¢ok sevinirim.” Tadina baktiktan sonra “Bir kilo yeter mi?” seklindeki bir satis
talebini reddetmek her zaman daha zor olur.

Diyelim ki bir magazaniz var ve fiyatlarda hicbir degisiklik yapmadiginiz halde vitrininize
kocaman bir “indirim basladi” ilani yapistirsaniz diikkaniniza giren miisteri sayisi artar mi
sizce? Hem de nasil degil mi?

Otomatiklesme hayatimizin her alaninda var diyoruz. Gazete okurken veya TV seyrederken
karsilastigimiz haberleri cabucak dogru olarak kabul ediyoruz degil mi? Her bir haber icin
arastirma yapip dogrulatmiyoruz degil mi? Bu oyle gliclii bir etki ki glinim{izde insanlari
medyanin yikici etkisinden kurtarmak icin medya okur yazarligi adinda dersler okutulmaya
baslandi.

Otomatiklestirme her yerde. istatistikler uzun boylu yakisikli suglularin mahkemelerde daha
az ceza aldigini, glizel bayanlarin is bulma olasiliginin ¢cok daha yliksek oldugunu gosteriyor.
Mesela Amerikan baskanlarinin hemen hemen hepsinin uzun boylu olanlardan segildigini
biliyor musunuz?

Beynin bu kadar cok otomatiklestirme yapmasi zararli mi? Hayir, kesinlikle degil. Eger hizli
kararlar almak, hizli hareket etmek istiyorsaniz bu 6zellige muhtaciz. Ancak bizi
“maniptilasyona a¢ik” bir hale de getirdigi de tartismasiz bir gercek.

Burada hemen bir not diismek lazim o da biz herkesin alip hemen kullanabilecegi bir takim
bilgilerden bahsediyoruz. Bunlarin NLP veya hipnozla pek bir ilgisi yok. Bizler insanlarin

beyninde zaten var oldugunu bildigimiz bir takim davranislar lizerinden sonuca ulasiyoruz.

Dolayisiyla bu kitapta anlattiklarimdan istifade etmek icin baskaca bir seyler bilmenize gerek
yoktur.



Evet, insanlarin beyninin nasil calistigini anlarsak onlara kendi isteklerimiz dogrultusunda
yonlendirebilir yani manipile edebilir miyiz? Yanitim kocaman bir “Evet”. Bu kiicik
kitapgiktaki amacim da size bu isin temel sirlarini vermek.

1. Borca Sokma Kural
Pavlov ve kdpegi arasindaki iliskiyi bilirsiniz. Pavlov kdpegine her yemek verdiginde bir zil
calar. Bu islem giderek arttiktan sonra Pavlov artik yemek vermese de her zil ¢aldiginda
kdpeginin salyalari akmaya baslayacaktir. Clinkl kopek artik sartlanmistir. Burada yemek ve
zil birer stimulus yani uyaricidir.

Dogustan itibaren almis oldugumuz pek ¢ok uyarici sayesinde iyilige iyilikle karsilik verme
konusunda sartlanmis haldeyiz.

Londra’da Picadilly metro istasyonundan hemen gikista yanima nazik bir bayan yaklasip
elindeki kiigiik yapma bir gigegi elime tutusturmasini hatirliyorum. Daha sonra nazikge
giliimseyip “lyi giinler geng¢ dostum. Kilisemiz i¢in kiiciik bir bagista bulunmak ister misiniz?”
diyerek yardim kutusunu bana uzattigini hatirliyorum. Nasil da istemeye istemeye o kutuya 2
paund atmistim.

Cicegi alarak karsi tarafa bana bir iyilik yapmis olma avantaji saglamis oldum ve kendimi
borglu hissettim. Tipki sarth reflekste oldugu gibi 2 paundu kutuya biraktim. Ne kadar basit
ve pratik degil mi?

Ege Universitesi’nde aksamlari ikinci 6gretim 6grencilerime dersim bittikten sonra arabamla
eve gidiyorum. Bazi aksamlar eger hava yagisliysa yolda giden 6grencileri arabama alarak
metro duragina kadar gétiuririm. En az itiraz edilen ve en az sikayet edilen hoca benim.

Gocuklara neden hep “Sakin yabancilardan bir sey alma, emi!” diyerek tembihler yapilir?
lyilige iyilikle karsilik vermek giiclii bir uyariciyken en az onun kadar giiclii bir uyarici da
tanimadigimiz kisilerden iyilik kabul etmemizi séyler bize.

Tam bir manipulatér olan satis profesyonellerini bir diistinlin. Yabancilarla ilk tanismamizda
onlara satis yapmaya ¢alismanin yanlhs oldugunu ¢ok iyi bilirler. Clinki direncle
karsilasacaklarinin farkindadirlar. O ylzden iyi bir satisci ilk gériismede sadece sicak bir
konusma yapar ve arkasini dénerek yiiriir ve gider. ikinci kez karsilastiginizda artik yabanci
degilsinizdir.

Su hig basiniza geldi mi, blylik bir magazaya girersiniz iceride bir slire gezdikten sonra gtiler
yUzlU bir satici yanina gelir havadan sudan bahseder, yaninizda ¢ocugunuz varsa onun basini
oksar ve bir siire sonra yaninizdan uzaklasir. Aradan bir zaman gectikten sonra ayni satici
tekrar yaniniza gelir ve artik birbirinizi tanimaktasinizdir. “Selam, biraz énce sizin ilgilendiginiz
tencere takimlarindan bir tanesi depoya kaldirilmak lizereydi sizin i¢in durdurdum. Fiyati da
cok cazip bir gbz atmak ister misiniz? Fiyat konusunda da ekstra bir indirim yapabilecekler.
Ne dersiniz?”

Nasil, kendinizi manipiile edilmis hissediyor musunuz?



Borca sokma yontemini glicli kilan beraberinde sucluluk duygusunu da tetiklemesidir.

Mesela bir restoranda yemek yediginizi distinelim. Yaniniza bir kliglk kiz cocugu gelse ve size
bir paket sakiz uzatip “Abla, sakiz 5 lira bir tane alir misin?” dese ne yaparsiniz? Blyuk
ihtimalle pahali oldugunu distintp “Hayir” diyeceksiniz. Peki “Abla, hi¢ degilse 1 liralik bir
paket sakiz al” derse o zaman sakizi alma ihtimaliniz artar degil mi? Clinku ilkinde klguk kizi
reddettiniz ve bu sizde bir sugluluk duygusu uyandirdi. Ayrica sizin igin bir “iyilik” yapip fiyati
indirdi? Ne dersiniz?

2. Soziine Sadik Olma

En glcll uyaricilardan bir tanesi de s6zlinlin eri olmak, verdigimiz sézde durma
zorunlulugudur. Kiigtkligiimiizden beri bu telkinle yetistiriliriz. Yabancilar buna
“commitment” diyor. Eger bir sebepten s6zliimizi tutmazsak kendimizi kéti hisseder ve
toplumca ayiplanacagimizi distintriz. S6ziinde durmayan birisine kim glivenir ki?

Bu ylzden bir kisiyi ikna ederken veya yonlendirirken dncelikle ondan bir s6z veya bir karar
ortaya koymasini bekleriz veya buna zorlariz. iste bir érnek:

Bir ayakkabi almak istiyorsunuz ve indirim yaptigini duydugunuz bir magazaya gittiniz.
Diikkana girmeden 6nce vitrinde yizde 20 indirimle 70 liraya satilan kirmizi tokal bir
ayakkabiyi goriip begendiniz. iceri girdiginiz de oyun baslar. Saticiya istediginiz modeli
gosterir deneyip almak istediginizi sdylersiniz. Satici sizi kararinizdan dolayi kutlar. Ayakkabiyi
getirir ancak sizin igin kiigliktlir ve bir numara blyigini getirmesini istersiniz. Getirir, kirmizi
tokal ayakkabi Gizerinizde ¢ok giizel durmustur. Satici (izlilerek size kiiciik numaralardaki
stoklari eritmek icin indirim yaptiklarini normal numaralar icin fiyatin 80 lira oldugunu soéyler.

Profesyonel satici sizden bir karar climlesi duyana kadar beklemis kotii haberi sona
saklamistir. Artik angaje olduktan sonra geri ddnmek zordur. is daha bitmedi. Siz tamam
alayim da bitsin diye dusliniirken satici kalitesi ve Uretim sekliyle cok 6zel (!) bu ayakkabilar
icin Uretici firmanin 6zel bir boya gelistirdigini bunun da ayakkabiyla birlikte fiyatinin 5 TL
oldugunu soyler. Siz 70 lira 6demek isterken diikkandan 85 lira 6deyip gikarsiniz.

Bizim “ahde vefa” olarak da adlandirdigimiz bu duygu o kadar glicliidir ki... Cocugunuzu
parka gotlirmeye soz verip de gotirmediginizde kendinizi nasil hissediyorsunuz?

Bir keresinde bir isadaminin ucaga yetismek tizere hizli bir sekilde yiriirken yanina bir
muhabirin yaklastigini gordim. Gen¢ muhabir hizli konusmaya calisarak, “Sey, efendim, size
birkag¢ soru sormak istiyordum...” dedi. isadami, “inan su an hi¢ miisait dedilim canim.” dedi.
Adam hizl ylrtrken gencin arkasinda soyle seslendigini hatirhyorum, “Ama siz TV’de basina
her zaman vakit ayirabilecedinizi ve sorulari yanitlayacadginizi séyliiyorsunuz...” Ne oldu
dersiniz? isadami bir an durdu gen¢ muhabiri arabasina aldi ve havaalanina kadar konustular.
Bu gen¢ muhabirin kim oldugunu séylemeyecegim.

insanlar etkilemek ve manipiile etmek istiyorsaniz konusan taraf siz olmayin birakin onlar
konussun. insanlar cok konusmaya basladiklarinda kacinilmaz olarak kendilerini baglayacak
cliimleler sarf ederler. Size kalan bunlari cimbizla ayiklamak ve cebinize atmaktir.



“INSANLAR iYi VE YENi OLAN YERINE GENELLIKLE KOTU AMA TANIDIK OLANI TERCiH
EDERLER”

3. Once Biiyiik Sonra Kiiciik Kurah
Gunlik yasamda sikca kullandigimiz ancak cogu zaman farkinda olmadigimiz bir kuraldir.

Yukarida anlattigim kiiciik kiz 6rnegini hatirlayin liitfen. Once 5 liralik bir sakiz satmak istedi
ancak reddedilince 1 liralik sakizi satti. Acaba en basindan beri amaci 1 liralik sakiz satmak
olamaz mi?

Veya ¢ocugunuzun glinlerce size araba almak igin yalvardigini varsayalim. Oglunuzun yasi
klguk oldugu igin kesinlikle araba almadiniz. Peki siz ona hayir cevabi verdikten hemen sonra
“Araba almayacaksiniz madem bir motosiklet de alamaz misiniz?” derse ne yaparsiniz?
Hemen yanitlayayim pek ¢ok kisi motor almayi tercih eder. Clinki ilk teklifinde onu
reddetmistiniz bu siz de miitemadiyen bir sugluluk duygusu yaratir. Onceki teklifle son teklifi
kiyaslarsaniz bu defada karsinizdaki insanin teklifini tenzil ederek size bir iyilik yaptigi fikrine
kapilirsiniz. Hayir demeniz iyice zorlasmistir.

Peki cocugunuz ya en basindan beri bir motosiklete sahip olmayi istiyorduysa?
Nasil, kendinizi manipile edilmis hissediyor musunuz?

is yasaminda da béyle degil midir? Patronunuzun yapmayi diisiindiigii zam oraninin biraz
daha Ustlinde bir taleple gidersiniz. Patronunuz size maksimum zam oranini vermek zorunda
kalir. isterseniz bir deneme yapin. Diyelim ki 10 giin izin kullanmaya ihtiyaciniz var
patronunuza 3 hafta izne ¢ikmak istediginizi sdyleyin bakalim nasil bir sonugla
karsilasacaksiniz?

Borca sokma, ahde vefa ve dnce blytk kurallari genellikle i¢ icedir ama tek tek de
kullanilabilir. Size kalmis.

4, iyi Mal Pahahdir
Bir keresinde Londra’nin Araplarin yogun bulundugu bolgesi Edgeware Road’da bir mahalle
pazarinda c¢alisiyordum. Pazaryerinin sahibi Ankaral bir makine mihendisi arkadasti. Adi da
Oral... Bu isim yuziinden ingilizlerin ona hep takildiklarini hatirliyorum. Bizim Oral zaman
zaman taklit mallar getirir tezgah lizerinde satardi. Bir keresinde Oral bir isi icin gittiginde is
bana diismustli ancak ben risk almak istemedigimden o gider gitmez tezgahtaki mallari
hemen toparlar bir cantanin icine koyar satis yapmazdim ciinki ingiltere’de taklit mal satmak
ciddi bir suctur. Neyse... Ben tam mallari toplamaya geldigimde bir ingiliz bayan gelerek
tezgahtaki Levi’s kotlardan birisini eline aldi ve fiyatini sordu. “30 Paund” dedim caresiz.
Aslinda Oral onlari 20 paunddan satiyordu ama benim satmaya niyetim yoktu acikcasi.
Almayip ceker gider diye distinerek fiyati artirmistim. Kadin “Tamam aliyorum” deyince
sasirdim. Bayan tam parayi uzatirken “Sey, bu (irtin gercek degil mi yani?” diye sordu. Ne
diyecegimi sasirmistim yalan soylemek istemiyordum. Bir siire sessiz kalinca bayan durumu



anladi ve cani sikilmisti. Bir icglidiiyle tezgahin altinda bir baska taklit Levi’s ¢cikararak bayana
uzattim, “Bakin efendim, bu Levi’s yiizde yiiz orijinal garanti ederim. isterseniz size bunu
satabilirim ancak fiyati 70 paunddur. Hatta késedeki Levi’s Store’a gidip bu modelin fiyatini
sorabilirsiniz. Oradaki fiyati 78 paunddur. 8 paund kazanciniz olur. Ne dersiniz?” dedim.

Bayan hic¢ diisinmeden orijinal sandigl ama ylizde yiz taklit tirtini 70 paunddan aldi. Yani
Oral’in 20 paunda sattigi Griint 70 paunda satmistim. Oral dondiglinde olanlari anlattim,
gozleri sevingten fal tasi gibi acildi. O gece hi¢ uyku uyumadim vicdan azabi beni yedi bitirdi.
Yaptigimdan dolayi ¢ok utanmistim.

Ertesi sabah kosedeki Levi’s Store’a gidip orijinal bir Griin aldim ve 78 paund 6dedim. Daha
sonra tekrar rastladigim bayana, bir karisiklik oldugunu soyleyerek orijinal tGriini vererek
sahtesini geri aldim.

Daha sonra bir siire sonra Oral’in sinir disi edildigini hatirliyorum.

Bana 78 paunda ve vicdan azabina mal olan bu kii¢tik hikaye insan beynini sik kullandigi bir
baska otomatik harekete isaret ediyor. Bir sey pahaliysa iyidir ucuzsa kotuddr.

Bazi sirketler bilingli olarak yilksek fiyat politikasi uygularlar. Boylece (riiniin veya hizmetin
kalitesi veya iyiligi hakkindaki sorgulamalardan bitmek bilmeyen pazarliklardan daha en
bastan kurtulmus olurlar.

PAZARCILIKTAN OGRENDIGiM BiR BASKA iKNA TAKTiGi DE BiR SEY SONSA, TEKSE, BITMEK UZEREYSE VE

SINIRLIYSA iNSANLAR ONU ALMAK iCiN DAHA HIZLI HAREKETE GECERLER.

Satiscl 6nce miisterinin magaza iginde gezmesine ve Urlnleri incelemesine miisaade eder.
Mdsterinin hangi Grlin Gizerine odaklandigini anladiktan sonra, “Efendim, elinizdeki kazaklar
serinin son lrlinleri. Elimizde baska kalmadi.” dese ne yaparsiniz? Firsati kacirmamak icin
alma egiliminiz artacaktir.

Diyelim ki gocugunuzu bir okula yazdirmak istiyorsunuz, “Son iki kontenjanimiz kaldi” denirse

FIRSATI KACIRMAMAMIZ GEREKTiGi BiZE OGRETiLMiS VE BEYNiMiZ OTOMATIKLESTiRMISTiR.

Bu cumlelere dikkat edin!

- Bulylk indirimde son glin

- Son iki daire icin acele edin

- Saat 14.00-16.00 temizlik trinlerinde yizde 40 indirim

- Sadece Universite 6grencilerine kimliklerini gostermeleri sartiyla...

Bir ornek:

Diyelim ki fistikli lokum satiyorsunuz. Tezgahiniza iki tane bos kutu koyun bir taraftakini
tepeleme fistikl lokumlarla doldurun ve lizerine sadece fistikli lokum diye yazin. Fiyati da 10
TL/kg olsun.



Diger kutuya ayni lokumlardan ¢ok az miktarda koyun ve kenarina “Ozel yapim” diye bir yazi
asin fiyatina da 11 TL/kg olarak belirtin.

Musterilerin hangisini daha ¢ok tercih edecegini gdzlemleyin.

Ote yandan farkl olmak da ilgimizi ceker degil mi? Visa kart ile Visa Gold kart arasinda ¢ok
fark var midir? Ozel bir kuliibe (iye olmak, 6zel bir park yerine sahip olmak, dzel avantajlara
sahip olmak...

Sundugunuz sey her neyse bunun muhatabinizi farklilastiracagini 6ne stirmeniz size kolaylik
saglayacaktir.

5. Grup Psikolojisi
Sokakta birisi cok korkmus halde aniden gigliklar atmaya ve sanki birisi onu takip ediyormus
gibi arkasina bakarak deli gibi kosmaya baslasa ne yaparsiniz? Siz de kosar veya en azindan
tedirgin olur, alarm durumuna geger misiniz?
Bu davranisimizin kdkeni ilk caglara kadar gider. ilkel insanlar ani saldirilara karsi stirekli

cevrelerini gozetlemek zorundaydi. Ormanda yirlrken ani bir kaplan saldirisi hayatiniz
sonlandirabilirdi ¢linkl. Tehlike karsisinda kagma glidisi bu ¢aglara dayanir. Makul bir
mesafede bulunduklari halde bir binanin ¢ékmesi esnasinda kagmaya ¢alisan insanlar vardir.

Cevremizde gelisen olaylar ve digerlerinin yaptiklarinin bizim disincelerimiz tGizerinde etkisi
vardir. Sempanzeler lizerinde yapilan bir arastirmayi sizinle paylagmak isterim.

Bir grup sempanzeyi genis bir kafesin icine koyarlar. Kafesin bir kdsesine de bolca muz
birakilir. Bir slire sonra sempanzeler muzlara yonelir ve her biri birer tane almak ister. Tam
bu sirada bakicilar sempanzelerin lizerine tazyikli soguk su tutarlar ve muzlari yemelerini
engellerler. Sempanzeler yaptiklari baska denemelerde de ayni sekilde cezalandirilirlar.

Soguk sudan kurtulamayan sempanzeler bir siire sonra muzlara yaklasmak istemezler.
Bakicilarin hi¢ miidahale etmemesine ragmen bir teki bile muzlarin yanina gitmemektedir.

Daha sonra gruptan bir sempanze c¢ikarilarak yerine yeni bir sempanze birakilir. Sempanze ilk
is olarak muzlara yonelir ancak diger grup Uyeleri baslarina gelecegi bildikleri icin yeni geleni
engeller hatta bir glizel doverler. Daha sonra grubun diger Uyeleri de yenileriyle degistirilir.
Yeni gelenler grubun davranislarina uyum gosterir. Zamanla grubun icinde hig¢ soguk suya
maruz kalmis bir tek sempanze kalmamis olmasina karsin grup yine de muzlardan uzak
durmaktadir.

Bu 6rnek geleneklerin, kiiltlirlerin nasil olustuguna ve neden bu kadar giicli olduklarina iyi
bir 6rnektir. Bu ¢alismalarla ilgili daha genis bilgiye John Barnes’in “The Virus of Mind”
kitabindan ulasabilirsiniz.

Ayrica Malgram & Berkowitz’in de carpici deneyleri vardir. Kalabalik icinde bir iki
arkadasinizla birlikte basinizi gbkylizline ¢evirip uzun bakmaya baslarsaniz bir siire sonra
etrafinizda insanlarin toplanmaya basladigina gokytziinde ne oldugunu arastirdigina
basladigina sahit oluruz.



Sariciler trafikte karsi seritte meydana gelmis bir kaza gorseler ortak olarak yapacaklariilk is
hizlarini kesmekti. Hic dikkat ettiniz mi kaza yerinin yakinindan gecen tim araglar neredeyse
ayni hizla yol alirlar.

Yolda bir kavga oldugunda genelde insanlarin duyarsiz kaldigini gériirsiiniiz éyle degil mi?
Aslinda insanlar digerlerinin davranislarini lgmeye ve hareketlerine karar vermeye
calismaktadir.

Amerika ve ingiltere’de uzun yillar tiyatro ve sinema yéneticileri bilet satislarini artirmak igin
kuru kalabaliklari kiralayip giselerde izdiham varmig goriintlsu yarattiklarini biliyoruz. Hatta
oyunlar basarili gériinsiin diye alkiscilar tutulurdu. Temel hedef grup davranisini etkilemek...

Ote yandan cocuklar tizerinde yapilan bir arastirmanin sonuglari da ilgingtir. (Liebert&Baron)
Vurdulu kirdil film izlettirilen bir cocugun tek bir gdsterimden sonra bile arkadas grubuna
karsi daha saldirgan oldugu belirlenmis. Bir cocugun hayati boyunca béyle filmler izledigini
bir diisiinsenize... Bir baska ilging arastirmada ise (Phillips) intihar, cinayet, kaza, bela
olaylarinin gerceklesme sikligi ise tglincl sayfa haberleri arasinda bir korelasyon tespit
edilmis. Yani vurdulu kirdili haberlerin yayinlanma sayisi arttikga o tiir olaylar daha fazla
gerceklesmeye basliyor. Aslinda gazeteler farkinda olmadan insanlara nasil davranmalari
gerektigini bilgisini vermis oluyorlar. Siirekli bir otomatiklestirme egiliminde olan insan
beynine uyaricilar gonderilmis oluyor.

Kadin erkek iliskilerinde de bahsedelim biraz. Glizel ve gekici bir bayanla ¢ikmak istiyorsaniz
ne yaparsiniz? Ben soyleyeyim yapmaniz gereken toplumun glizel ve g¢ekici buldugu bir baska
kizla takilmaktir. Onunla bir iliskiniz olmasa bile sikga gériintli vermeniz yeterli. Bu davranisin
grup icindeki popdlaritenizi artirdigi istatistiki olarak kanitlanmigtir. Ayni sey bayanlar igin de
gecerlidir.

6. Takdir Et ve Referans Goster!
insanin en 6nemli 6zelliklerinden birisi takdir gormek istemesidir. Bizi seven, anlayan,
kadrimizi bilen ve hakkimizi teslim eden insanlarla olmak isteriz. Tlrk sinemasinin Gnl{ ismi
Turkan Soray’i distinin lutfen. Kendisini bir TV programinda izlemistim. Gozlerinin ne kadar
glizel oldugu soylenince nasil keyiflendigi anlatamam. Sizce Sayin Soray bu iltifati daha 6nce
hic duymamis midir? Elbette ki yuzlerce kez duymustur degil mi?

Peki ne oluyor da iltifatlar veya glizel sozler her defasinda insanlarda olumlu reaksiyonlara
yol aciyor? Cinki insanoglu olumlu telkinlere karsi koyamaz.

Ozel bir hastaneye egitim icin gittigimde kiiciik bir deneme yapmistik. Cocuk servisinde goérev
yapan hemsirelere, tedaviye direnen veya itiraz eden cocuklara daha ilk temaslarinda “Sen
ne kadar akilli bir cocuksun!” demelerini 6nerdim. Cocuklarin direncglerinde 6nemli bir
azalma meydana geldigini gordik.

Bunun sebebi, bizi takdir eden, glizel sézler sdyleyen insanlara karsi bir zaaf gelistirmemiz ve

onlara karsi sertlesmekte zorlanmamizdir. (Burada yalan séylemek veya yadcilik yapmayi
kastetmiyoruz. Sadece baktigimiz seylerde iyi noktalari gérmeye ve dile getirmeye 6zen gésteriyoruz.)



Takdir etmek ayni zamanda ¢ok etkili bir buz kiricidir ve manipiilasyonda bir sonraki asamaya
gecmemize zemin hazirlar.

Biz Turkler tanidiklarimizla is yapmayi severiz. Zaman zaman kaziklandigimizi hissetsek bile.
Kizimizi evlendirirken veya helal siit emmis bir oglan ararken hep ese dosta sormaz miyiz?
Devlet dairesine isimiz distiiglinde veya oglan askere giderken hep tanidik aramiyor muyuz?

Turk insani igin referans 6nemlidir? Yeni tanistigimiz birisiyle konusurken nereli oldugunu
sormuyor muyuz? Onunla bir yerden tanidik olursak eger, glivenebilecegimize ve is
yapabilecegimize inaniyoruz. is gériismelerinde de 20 dakikalik bir gériismenin ortalama 10
dakikasi insanlarin birbirini tanimaya ¢alismasiyla gegiyor.

Sigortacilar bunu cok sik kullanir. Bir goérlismeyi sonlandirirken “Efendim, Grinlerimizle
ilgilenebilecegini duslindlgiiniz bir arkadasiniz veya tanidiginiz var mi?” diye sorarlar. Siz de
kurtulmak i¢cin hemen bir arkadasinizi feda edersiniz? Sigortaci ise koyulur. Hemen sizin
referansinizla o kisiyi arar “Merhaba, X Sigorta’dan ariyorum, Kenan Bey’le goristiik de sizin
bizim Urunlerimizle ilgilenebileceginizi sdyledi. Buglin 6gle arasinda bir 5 dakika yaniniza
ugrasam, misait misiniz?” der randevuyu koparir. Clnku siz artik bir yabanci degil Kenan
Bey’in tanidig birisisiniz.

Peki diyelim ki hayalinizdeki ise kavusmak iizeresiniz ve sizi gériismeye cagirdilar. is
gériismesinde “Sektériimiizde pek ¢cok firma var. Ozellikle bizim sirketimize basvurmanizin
bir sebebi var mi1?” diye bir soru soruldugunda “Elbette Kerem Bey’le (sirketin yénetim kurulu
tiyesi) bir konusmamizda bana kurumun calisanlarinin ne kadar profesyonel oldugundan ve
sirketin geleceginin parlak oldugundan bahsetmisti. Onun fikirleri benim izerinde ¢ok etkili
oldu” dediniz.

Farkinda olmadan karsi tarafi referans gostererek manipiile etmis oldunuz degil mi?
Muhatabiniz sizin sirketin yetkili bir ismiyle istedigi zaman goriisebilen birisi oldugunuz
mesajini aldi. Bu noktadan sonra her seyi daha diizglin ve kitabina uygun yapma konusunda
Uzerinde baski hissedecektir... Yalniz bu konuda ¢ok dikkatli olmak gerekir bu silah bazen sert
bir sekilde geri tepebilir.

Bunlara ek olarak birka¢ otomatik davranis daha sayabiliriz:

1- insanlar giizel, cekici, zengin veya basarili insanlara inanma konusunda egilimlidirler.
Minnesota Universitesi’nin bir arastirmasina gére arabasi bozulmus ve yol kenarinda
yardim bekleyen bir kadin eger glizelse gecen araglarin yardim i¢in durma olasilig
ylizde 90’larda iken kadin daha ortalama bir glizellikteyse bu oranin ylizde 50’lere
kadar dusttgl gozlenmis.

2- Ote yandan is yasaminda uzun boylu erkeklere kisalara gére daha fazla ticret 6dendigi
belirlenmis. insanlar uzun boylu kisilere daha fazla giiveniyor

3- Universitelerde yakisikli, giizel ve cazibeli 6gretmenlere daha az itiraz edildigi
kanitlanmis.



7. Otorite Her Zaman Hakhdir
Evde babamiz, iste midirimiz, tutugumuz spor kulibiiniin baskani veya liyesi oldugumuz
politik partinin baskani hata yaptigl zaman mimkin oldugu son noktaya kadar gérmezden
gelmeyi tercih ediyoruz.

Ben bu satirlari yazarken Tiirkiye’nin énemli bir spor kulliblinlin baskani cezaevinde “sike”
suclamasiyla aylardir yatmaktaydi. O kulibin taraftarlarindan bir tanesi bile (ki sayilari
milyonlarla ifade ediliyor) baskanlarinin suglu olabilecegini dahi aklina getirmiyor bunu
ihtimal olarak dahi seslendiremiyordu. ilging degil mi?

Mesela Tirkiye'de bazi siyasi partilerin liderlerine 6limiine itaat edilmesi de sasirtici degil.

Bir hastanede yapilan genis kapsamli bir arastirmanin sonuglarina gére hemsirelerin
doktorlarin yaptigi hatalarin cogunu rapor etmedigi hatta gormezden geldigi ortaya ¢ikmis.

Bir keresinde metroda yolculuk ederken bir beyefendinin yanina oturdum. Bir durak sonra
biraz yaslica bir bayan araca bindi. Bir bes dakika gectikten sonra bayan mirildanmaya
basladi, “Eskiden bayanlara yer verilirdi ama simdi kimsenin umurunda degil...” Cevredeki
koltuklarda oturanlar da bize bakmaya basladi. Tam bu sirada yanimdaki orta yasli beyefendi,
“Hanimefendi ben doktorum. Buradan ¢ok rahat fark ediyorum ki bir varis sorununuz var. Bu
genelde hareketsizlikten kaynaklanir. Eger topu topu 10 dakika siirecek bir yolculukta bile
oturmayi istiyorsaniz bu yasam bigimini hemen degistirin. Uzun yuruyusler ve spora yonelin.”
Kadin hemen sus pus oldu.

Bir doktor size bir sey soylediginde hemen itaat ediyoruz degil mi? Ya bir anlasmazlik
durumunda bir avukatin veya muhasebesel bir konuda bir maliyecinin sozleri bizi ikna
etmiyor mu?

Bunu biraz da Aristo’nun ethos’u ile de ifade edebiliriz yani kaynagin glivenilirligi. Yani kitabi
yeni yayinlanmis bir yazara mi yoksa Nobel 6dilu almis bir yazari mi tercih edersiniz?
Sorusunda Nobel 6diilli yazarin tercih edilmesi gibi...

Saglikla ilgili bir Griin satin alacaksaniz bunu bir doktorun tavsiye etmesini isteriz. Saglik
Urind pazarlayanlar doktor olmasalar bile agirlik olarak beyaz kiyafetler giydiklerine ve
konusmalarinda tip literattirini kullanmalarina dikkat edin litfen.

8. Yes Set Yarat!
insanlari en hiz etkilemenin yéntemlerinden bir tanesi de “Yes Set” yaratmaktir. Bilingaltimiz
bir bilgi kaynaginin giivenilir olarak kabul etmek icin 6ncelikle oradan gelen mesaijlari
sorgular. Yani bir kaynaktan Ui¢ defa (ist Uste dogru mesaj gelirse bilincaltimiz kaynagi glivenli
ilan edecek ve ardindan gelen mesajlari sorgulamadan dogru olarak kabul edecektir.

Nasil ilging degil mi?
inanmakta zorluk cekenler icin isterseniz basit deneme yapalim.

Simdi benim yapacaklarimi aynen taklit etmenizi istiyorum.



- Sag elimi 6nce basima, sonra sol omzuma, sonra sol dirsegime sonra da gébegime
koyuyorum.

- Simdi bu hareketleri hizlica yapiyorum ve sizlerin de beni taklit etmenizi istiyorum.
Bir, iki ve Ug kez yaptiktan sonra ben son olarak elimi kalbime koyuyorum.

Ne oldu? Hepiniz beni takip ettiniz degil mi? Halbuki size bunu yapmanizi sdylememistim
ama yine de yaptiniz...

Tekrarlar sirasinda beyniniz benim glivenilir olduguma karar verdi ve hemen ardindan gelen
hareketimi otomatik olarak dogru kabul etti ve yapma konusunda bir sakinca gérmedi.

Anadolu’daki bazi sahtekarlari hatirlayin. Once esnafla diiriistce is yaparlar giivenlerini
kazandiktan sonra borgla mal almaya baslarlar bir glin bir bakmissiniz ortadan kaybolmuslar.

Gunlmuzde politikacilar da beynimizin bu 6zelligini kullanarak cok¢a manipulasyon yaparlar.
Esas verilmek istenen bilgiyi vermeden dnce, hedefin karsi ¢cikamayacagi bilgileri verir
ardinda isteklerini dile getirirler izleyicilerin karsi ¢ikma sansi olmaz.

Ornegin, ABD Baskani Barack Obama’nin bir konusmasini analiz edelim :

Simdi bu alintidaki hedeflerin karsi cikamayacagi bilgileri yesille, takip edin ve verilmek
istenen bilgiyi kirmiziyla isaretleyip secelim.

Bugiin buradasiniz. Ben de burada sizin karsinizdayim. Hayatinizin daha iyi olmasini
istiyorsunuz. Ben de hayatimin daha iyi olmasini istiyorum. iyiye dogru bir degisim
istiyorsunuz. Ben de bu sahnede dikiliyorum, ¢linkii ben de degisim istiyorum. Bu yiizden
de gelecek donem baskaniniz olmak istiyorum.

9. Motivasyonun Yoniinii Kullan!
Motivasyonun iki yoni vardir; bu yonlerden biri istedigimiz sonuglara yakinlasma amaci,
digeri ise istemedigimiz sonuclardan uzaklasmak amaci tasir.

Motivasyon yonimiz bitin hayatimizi etkileyen bir zihinsel programdir. Bunlara gore ya
zevk, basari ve kazang yoniinde motive oluruz, ya da basarisizlik, aci ve kayiplardan
uzaklasma yoniinde ilerleriz.

Herkes belli oranlarda hem yakinlasmaci hem de uzaklasmaci motivasyonlar gelistirmistir.
Ornegin 6gretmenin, geg kaldig icin 6grenciye bagirmasi ve derse almayacagini sdyleyip
azarlamasini zihninde canlandirmadan yataktan kalkamayan 6grencinin yasamin her alaninda
bu sekilde hareket etme ihtimali ylksektir. Burada motivasyon acidan rahatsiz olmaktan ve
o6gretmenin tehditlerinin olumsuz sonuclarindan uzaklasma yoninden olacaktir. Bu 6grenci
calisirken herhalde ancak cani sikildigi zaman mola veriyordur. Arkadas secerken kendisine
rahatsizlik vermeyenleri seciyordur. Bu bir 68retmen ise bir kariyer hamlesine ancak yaptigi is
dayanilmaz hale geldigi zaman girisiyordur. Ve istemedigi seylerden uzaklasir.



Alternatif motivasyon yonu ise istediginiz seylere dogru yakinlasmaktir. (Zevk, odiller ve
hedefler) Ornegin sabahlari okula gitmeye can atan 6grenci ya da 6gretmen evden cikip
hayallerini gergeklestirmeye baslamak igin sabirsizlaniyordur. Bu insan kendi kendine, bugiin
ne yapabilirim? Hayatta gercekten istedigim ve arzuladigim seylere daha yakinlagsmak igin
hangi firsatlar elime gececek diye soruyor olabilir. Bu kisi ¢calisirken ne zaman mola
verecegine karar vermek icinde ayni motivasyon yoniini kullaniyordur. O molayi, biylk
ihtimalle bir arkadasiyla konusmak icin ya da bitirmekte oldugu isin 6dilu olarak gortyordur.
Arkadas secerken kendisini tesvik edeni seciyordur. Karsisina daha buyuk firsat ¢iktiginda o
kariyer hamlesini yapiyordur. istedigi seylere dogru yakinlasiyordur.

Her iki motive olma yoninin de avantajlarini inceledigimizde yakinlasmacilarin daha hedef
odakli, uzaklagmacilarinda problemleri tanimlama ve ¢6zme odakli oldugunu gérebiliriz.

Yakinlagmaci bu isi yaparsam ne elde ederim diye yaklasir. Uzaklagmaci bir kisi bu isi
yapmazsam basima ne gelir, neleri kaybederim diye distindr. Hangi yoni kullanirsak
kullanalim ihtiyacimiz olan sey bir seyi yapmak igin gli¢lii bir neden bulmamizdir. Bunun
icinde motivasyonun iki yoéniniin yani sira diger bir yaklasimda yapilacak isle ilgili bir anlam
ve amag duygusu yaratmak geregidir. Bu da insanlarin yasam degerlerine hitap etmeyi
gerektirir.

Eger insanlari yapacaklari isin dnemi, degeri ve gerekliligine ikna ederseniz onlari etkilersiniz.
Motive edilmesi gereken birden fazla insan varsa onlara hem yakinlagmaci hem uzaklasmaci
motivasyon kamgilari olan 6dil ve ceza iliskisi ile onlarin yasam degerleri arasinda baglanti
kurmak, kendilerini dnemli bir isin pargasi olduklarini hissetmelerini saglamak son derece
onemlidir.

Manipiilasyonun Zamanlamasi

1879 Kasim'inda Edison bir gece yazi masasinin basina oturmus, sontik bir puroyu emerek ne
yapacagini disinlyordu. Dalgin dalgin ceketinin diigmelerinden birini ¢evirirken diigme
koptu. Ustiinden bir iplik parcasi sarkiyordu. Birden yerinden firlad, laboratuvara gecti ve
teknisyenlerine iplik parcasini gosterdi. "Bdylesini acaba ceyran nakledici olarak kullandik mi
hi¢c? Hemen gidin bir yumak ip alin, kdmirlestirin ve lambalarinizi takin."

Komiirlestirilen iplikler her seferinde kirilmasina ragmen bu hassas ipliklerden biri kirllmadan
lambalarin birine takilabildi. Lambanin havasi hemen bosaltildi. Lambaya elektrik verildiginde
iplik kizd1 ve tatli sari bir 1silk meydana geldi. Edison ve arkadaslari isiga biyllenmis gibi
bakiyorlardi...

Bu hikayeyi hepinizin bildiginizi tahmin ediyorum, ancak benim burada dikkatimi ceken
ampuliin nasil bulundugu degil, ampuli bulan kisinin o an nasil bir halde oldugudur. Edison
bitlin glin laboratuarda calistig bir anda degil de dinlenmek lzere bir kenara ¢ekildiginde
tarihe adini altin harflerle yazdiracak bulusun kapisini agmistir.

Unli ingiliz bilim adami Isaac Newton da yercekimi kanunu bir laboratuar ortaminda degil bir
elma agacinin altinda dinlenirken, Arsimet de suyun kaldirma kuvvetini hamamda sefa
yaparken buldu.



insanlar genel olarak tiim énemli kararlari kendilerini rahat hissettikleri anlarda alir ve
yaratici fikirler genelde bu anlarda gelir. Neden Amerikan filmlerindeki isadamlari veya Gst
diizey yoneticilerinin hep golf oynarken gérdigiimizi saniyorsunuz?

NEDEN BOYLE OLUR?

Tipta elektroensefalografi diye bir yontem vardir. Bu yontemle beyindeki elektriksel
faaliyetler kolaylik dlgulebilir. Bu yontemle insan beyninde 4 farkli dalga saptanmis. Bunlar
Alfa, Beta, Teta, ve Delta.

Fazlasiyla mesgul oldugumuzda, heyecanimiz arttiginda beta dalgalari yayinlamaya baslariz.
Konusan biri, ders veren bir 6gretmen beta dalgalari yayar. Konusma sirasinda tartisma
cikarsa, ortalik gerginlesirse beta dalgalarinin frekansi artiyor.

Rahatlayinca, heyecan yatistiginda ise alfa dalgalari devreye girer. Beta dalgalari saniyede 15
ila 40 Hz yaparken, alfa dalgalari saniyede 9 ila 14 Hz arasinda devir yapiyor. Elinizdeki is
bitince, bir toplantidan disariya ¢ikip hava aldiginizda alfa dalgalari gene faaliyete geciyor.
Gelelim tetaya. Bu dalga genellikle zihnimizin bilingsiz oldugu hallerde ortaya ¢ikmakta.
Frekansi ¢ok disuktir, saniyede 5 ila 8 Hz arasi. Bastirilmis duygular ortaya ¢iktiginda
aktiflesiyor. Yaraticilik igin ihtiyag duyulan beyinsel baglantilar da teta dalgalari sayesinde
kuruluyor. Uzun bir yolda ilerlerken, ylrlyuse ¢ikip bedeninizi dinlendirmek istediginizde,
gene ilging ve yaratici fikirlerin dalgasi teta kendini gosteriyor.

Frekansi en diislik dalga ise delta. Bilingsiz zihnin en derinlerinde uykunun en derin
saatlerinde bu dalga yayilir.

Yaraticiligimizi galistiran teta ve delta dalgalari 6zellikle uykudan uyandigimiz anlarda aktive
oluyor. Descartes en ¢ok uyandiktan sonra, yatakta uykulu, yari uykulu haldeyken bulurmus
yeni fikirlerini.

Sonug olarak maniplilasyon yaparken yani bir insani etkilemeye ¢alisirken muhatabimizin
beyninin performansinin en yliksek oldugu teta veya alfayi degil de betayi tercih etmek bizler
icin isleri kolaylastiracaktir.

Biraz daha acalim etkileme icin muhatabimizin dinlendigi, rahatladigi bir ortami degil miimkiinse
yogun calistigi mesgul oldugu mesai saatlerini tercih etmek lehinize olabilir.




SONUC

Bu kigik kitapgikta sizlere en gecerli ve etkili maniptilasyon tekniklerinden bahsettim. Tabii bunlara
cok sayida ekleme yapilabilir. Cok fazla kaynak var.

Bu teknikler tek tek veya bir kagi bir arada kullanilabilir. Her sey sizin yaraticiliginiza kalmis. Artik
maniptlasyonu kolaylikla fark edebilecek ve gerektiginde siz de insanlari manipiile edebileceksiniz.

Ben bu kitapg¢ig hazirlarken esim bir serzeniste bulundu. “Seni hayatta basarili kilan pek ¢ok bilgiyi
paylasiyorsun. Neden bunlari kendine saklamadin?”

GUnimuzde insanlarin bilgiye ulasamamalari gibi bir sorun kalmadi. Sorun insanlarin bilip de
uygulamamalari. Bilgi artik web tarayicinizin “Sik Kullanilanlar” ve Favoriler sekmesinde veya
kitapliginizda duruyor.

Umarim siz de bu bilgileri uygulayacak azinlik icinde yer alirsiniz ve hayatiniz iyi yonde degisir.

Ahmet Veli Olgundeniz
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YAZARIN YAYINLANMIS MAKALELERINDEN BAZILARI

Zihinsel Kestirmeler / YENi ASIR, KASIM 2011

Heuristik, son zamanlarda {izerinde yogunlastigim ilging bir alan. Ozellikle sosyal ve giinliik psikolojide
kullanihyor. Heuristik terimi, bireyin bir sorunla karsilasip karar vermek noktasina geldiginde
dogrulugu kesin olmayan, ama ¢ogu kez etkili gériinen bir takim cevaplar olusturma siirecini
anlatiyor.

Diyelim ki bir labirentin tam ortasinda duruyorsunuz, yapacaginiz ilk hareket ne olurdu? Yizde
99'unuz eliyle duvara dokunup saga dogru yiriimeye baslayacaktir.

Peki ama neden sola degil de saga?

Diyelim ki size, kilitli bir kapiyi agmak lizere, dogru anahtarin da icinde bulundugu bir tomar anahtar
verilse, heuristiklerden birisi, kilidin sekline bakarak buna benzer gériinen anahtarlari denemek
olabilir. Rasyonel tutum ise anahtarlari bir bir denemektir. Birinci halde kisa yoldan bir ¢6zim
bulunabilir veya bulunamaz. Ama ikinci halde, ¢6ziim kesindir.

Zihinsel kestirmeler olarak beliren heuristikler, rasyonel yaklasimlarla karsitlik gosterir.

Mesela size aklimdan bir sayi soyledigimi hemen ardindan da sizin bir sayi séylemenizi istedigimi farz
edelim.

Benim sayim 10.254, hemen siz de bir sayi sdyleyin.

Kag dediniz?

Yiizde 90 ihtimalle sdyleyeceginiz rakam onbinler hanesinden bir sayi olacaktir.

Peki neden? Neden sadece 3 veya 5 degil de benim sayima yakin bir sayi séylediniz?

Karar verme siirecinde beynimiz kisa yoldan, basitlestirici stratejiler izler. Ornegin, veri veya
enformasyonlarin timi dikkate alinmaz, yetersiz verilerle yetinilir, tiim secenekler gbzden gegirilmez.
Sonunda az ¢ok kabul edilebilir, fakat yanli sonuglara ulasilir. (Tversky ve Kahneman, 1974)

Bu zihinsel kestirmeler satis alaninda sikga kullanilir. Mesela bir markete deterjan almak igin
girdigimizde rasyonel olan hem kaliteli hem de makul fiyati olan bir Griint almaktir degil mi? Peki
boyle mi olur? Elbetteki hayir!

Magazaya adiminizi attiginiz andan itibaren dekorasyon ve diizenlemeler sizi hemen pahali trtnlerin
online gotlrecektir. Daha hesapli, isletmeye daha az kar birakan Griinler ya en alt rafta veya en Ust
rafta veya magazanin en uzak noktasindadir. Siz yine de hesapl Uriine yoneliyorsunuz diyelim, bu
defa "Ylzde 20 bedava, indirimli ve kampanyal fiyat" gibi sihirli sézcliklere takilirsiniz. Burada bir
baska heuristik devreye girer. Magazadan ¢ikarken sepetinizde pahal Urinler vardir ve siz
mutlusunuzdur.

Peki zihinsel kestirmeler ise alim siireclerinde de etkili midir? Kesinlikle "evet". Simdi bastaki anahtar
ornegini hatirlayalim. Elinizde bir pozisyon var ve bu pozisyona basvuran 50 kisi var diyelim.
Gorismeci kendince en makbul adaylara 6ncelik taniyacak ve onlarin kendi dngorusini
dogrulamasini beklercesine daha balik sorular soracaktir. (Bkn. Uzman Psikolog Tarik Solmus,
Gorlisme Yanliliklarr)

Son olarak sunu soylemek isterim insanin oldugu yerde duygular ve dnyargilar her zaman galip
gelmistir.

iyilikle kalin...



Stratejik Ikna / Yeni Asir Ocak 2012

Amerikan basininin "sorun ¢6zme uzmani" olarak adlandirdigi 6nemli bir isim var Dr. David
Stiebel. Amerikan baskanlarina ve Fortune 500 listesindeki dev sirketlere danismanlik yapan
Stiebel, Amerika'da 83 hafta soyunca best-seller olan yani en ¢ok satanlar arasinda yer alan

son kitabinda, kisilerarasi sorunlarin ¢6zimiinde 4 stratejik asamadan bahsediyor.

Stiebel'e gore bir sorun ortaya ciktiginda muhatabinizla karsilikh goriismeden 6nce mutlaka
bir plana sahip olmaniz gerekiyor.

Diyelim ki patronunuz cabucak bitmesi gereken bir projeyi gerekce gostererek sizi hafta
sonlari da fazla mesai yapmaya zorluyor. Tabi ki hicbir fazla mesai licreti 6demeden. Tepkiniz
ne olurdu? Kullanildiginizi ve hakkinizin yendigini diistinirdiniz dyle degil mi. Peki ne
yapabilirsiniz, elinizden ne gelir? Kizip kiisseniz de, ya sineye ¢ekecek ya da cekip
gideceksiniz.

NE YAPMALI?

1- Ortada yanlis anlama mi yoksa gercek bir anlasmazlik mi var, énce bunu tespit edin:
Patronum haftasonlari calismak istemedigimi bilse mesele ortadan kalkar miydi? Tamam
biliyor ama yine de haftasonlari ¢calismami istiyorsa, tam bir anlasmazlik s6z konusudur. Yani
aranizda bir iletisim kopuklugu degil tam bir ¢ikar ¢atismasi var. Bunu iyi tespit etmek lazim
¢linkd birbirini yanhs anlama diger adiyla koti iletisim ylziinden bazen sorun varmis gibi
gorunur.

2- Karsinizdaki insanin bir sonraki hamlesini siz yénlendirin: "Patronumun benim i¢in su an
ne yapmasini saglayabilirim?" Fazla mesai lcreti isteyecek olursam, biitgesinin
yetmeyecegini soyler. Peki benim i¢in yapmasini isteyecegim daha kiigik hareket nedir?
isyerinde gecirecegim haftasonlari karsiliginda bana izin verebilir. Bu daha gercekgi bir
¢6zim olur."

3- Karsinizdaki insani ikna etmek icin kendi diisiincesini kullanin: "Patron ne distnlyor?
Patronun dislinceleri nedir ve hangisinden yola gikarak hareket etmeliyim? Hepimizin isimizi
ekip anlayisiyla ve ne olursa olsun bitirmemizi istiyor. Mesaiye kalmaktan kaginacagima
onun distincelerini destekler bir tutum iginde oldugumu gosterecek olursam, bana karsi
daha anlayish olacaktir. 'Hep birlikte ¢calismamiz gerektigini biliyorum; bu haftasonlari
¢alismamiz gerektigi anlamina geliyorsa haftasonlari da g¢alisiniz' diyerek s6ze
baslayabilirim. Ardindan da istegimi séylerim, boylelikle sorumluluktan kagmadigimi gorr."

4- Tepkisini tahmin et: "Patronum nasil tepki verecektir? Eger is ylikim fazlaysa ve sirada
bekleyen isler varsa bu istegimi reddedebilir. Bu ylizden istegimi gézden gecirmem gerekir.
Belki de krizden sonra normal is akisina dondiglimiizde izin isteyebilirim."

Bu dort asama aslinda pek ¢ok anlasmazligin ¢6ziim yolu olarak kullanilabilir. Daha pek ¢ok
oneri ve ¢ok sayida 6rnegin bulundugu Stiebel'in kitabinin adi "Konustukga Batiyoruz"
Koridor Yayinlari'ndan ¢ikti. Saniyorum ilginizi cekecek.

iyilikle kalin..



Istemenin Adabi / Yeni Asir, SUBAT 2012

“Hayatta herseyin bir adabi vardir" derdi annem. Oturmanin kalkmanin, konugmanin
susmanin, izin istemenin, kiz istemenin hatta pavyonda, gazinoda sarki istemenin bile bir
adabi, kurali vardir.

Mesela pavyondasiniz diyelim, sarkilar ussaksa ussak, rastsa rast olarak devam eder. Baska
makamdan sarki istemek ayip sayilr.

Gecenlerde sevgili dostum doktor Zeki'yle, bir restoranda spor yazari blyigimiiz Glirkan
Ertac'in masasina oturmustuk, kalkarken hesabi 6demeye yeltendik. Kizdi, Girkan abi, "Siz
benim masama oturdunuz, misafirim oldunuz. Hesabi ancak ben éderim." dedi.

INTERNET ILETiSiMI

Gorgl kurallar malesef giiniimizde daha az 6énemsenir hale geldi. Bilgi teknolojilerinde
yasanan devrim ve internetin hayatimiza girisi bizleri biraz daha pervasizlastirdi galiba.
interneti kullanarak iletisim kuruyor olmak bize kabalik yapma hakkini vermez mesela. Hig
gortismedigimiz veya hig tanistirilmadigimiz insanlara arkadasimizmis gibi davranamayiz.
Hayatinizda ilk kez iletisim kurdugunuz insanlardan ¢ok mecbur degilseniz birseyler istemek
ve hatta onlara bir takim gorevler yiklemek hos bir davranis degildir.

Gegenlerde bir sosyal medyada hi¢ tanimadigim birisiyle aramda asagidaki diyaloglar gegcti:
- Size bir CV'mi gonderebilir miyim?

- Neden bana CV'nizi gondereceksiniz?

- Yeni Asir'da calisiyorsunuz iK'da.

- Evet, calisiyorum...?

- Peki tesekkiirler, ben basinda calisan arkadaslarima cv génderiyorum da

- Neyse tesekkiirler, sizin yaklasiminiz da stiperdi!

Yine hi¢ tanimadigim baska birisi bana eposta génderiyor (Aynen geldigi gibi imla hatariyla
yayinliyorum):

- pazar glinki yazinizda ele aldiginiz konu ile ilgieniyorum.

bir 6rglitlenme modeli Gzerinde ¢alisiyorum.

onerdiginiz makaleyi okuyorum su anda.

yazari XXX XXXX ile de iletisime gegcmeye calistim.

"5dak. bile vakti olmadigl" icin yardim alamadim.

acaba 5 dakkaniz varsa calismalarinizi paylasir misiniz?

(makale vs.)

dilerseniz ben calismamin taslagini da size génderebilirim.

ilginize tesekkdrler

Arastirmalara gore bir kisinin sizin icin harekete gecmesi ve birseyler yapmasi icin en az 3-5
defa gorlismus veya iletisim kurmus olmaniz gerekli. Yani talep etme zemininin olusmasi igin
once aranizda bir hukukun gelismesi gerekir. Buna vaktiniz yoksa da 6nce kendinizi glizel bir
Turkgeyle tanitir, hal hatir sorar ardindan talebinizi nezaket dolu bir dille dile getirirsiniz.
Bu konuyu yazmayi su ana kadar hep ertelemistim ama ne yapayim? Fuzuli'nin dedigi gibi
"Soylesem tesiri yok sussam gonil razi degil!"



isyerinde Saglikh Iletisim Taktikleri / YENi ASIR HAZIRAN 2011

iletisim temelde insanlarin birbirlerini tam ve dogru olarak anlamasidir. iletisim becerisi de sizin
mesajinizi karsi tarafa dogru gecgirmeniz ve karsi tarafin mesajini dogru olarak almanizdir. Hepsi bu
kadar. Fazlasi degil yani.

isyerindeki anlasmazliklarin 6nemli bir béliimiiniin temelinde yatan insanlarin birbirlerini yanls
anlamalaridir. Bazen istemeden hatta aklimizda hi¢ yokken karsi tarafta yanls bir takim duygu ve
diisiincelerin uyanmasina sebep olabiliriz. lyi bir iletisim becerisine sahip olmak iste bu yanls
anlasmalari ortadan kaldirir. Ancak ortada bir husumet, 6fke, intikam, kiskanclik ve cekememezlik gibi
duygular varsa iletisim burada hig bir ise yaramaz. Bunlari ¢dzmek igin ayri bir stratejiye ihtiyag
duyarsiniz.

Simdi gelelim isyerinde iki kisi veya daha kalabalik bir grup arasinda saglikli ve yapici bir gériismenin
nasil daha iyi yapilabilecegine. iste énerilerim...

1. Karsinizdaki kisinin alisik ve bildik oldugu bir dil kullanin: Mihendislerle konusurken yikleme
memurlariyla konusur gibi veya temizlik elemanlariyla konusurken yonetim kuruluna hitap ediyor gibi
konusmayin. Konusurken sov yapmayin. Fazla bilgilerinizi ve entellektiiel yanlarinizi kendinize
saklayin.

2. Sesinin tonuna dikkat: Bu benim de cok muzdarip oldugum bir nokta. Nasil sdylediginiz bazen ne
soylediginizin 6nline gecer. Astlarinizla konusurken kullandiginiz ses tonuyla patronunuzla
konusurken kullandiginiz ton arasinda nasil bir fark var. Patronunuzla konusurken azarlar sekilde
yiksek perdeden konusabiliyor musunuz? Ya da patronunuz sizinle bu tarzda konustugunda neler
hissediyorsunuz?

Yukariya gosterdiginiz hassasiyeti asagiya da gosterin ki calisanlarinizin motivasyonu ugup gitmesin,
size soru sormaktan ¢ekinmesinler.

3. Her isin basi saygi: Karsilikli anlasmanin en temel kurallarindan birisi de saygili olmaktir. insanlarin
mevkileri ne olursa olsun konusmaya fikirlerini sdylemeye tesvik edin. Konusunca da onlari dikkatle
dinleyin.

4. Konuya sadik kal: Ne icin bir araya geldiniz ise o konudan uzaklasmamaya calisin. Bilmedigin,
sevmedigin bir konu bile olsa digerlerini dinlemeye calisin. Bazi insanlar her zaman konusmalarin
merkezinde yer almak ister. One ¢ikma duygusu agir basar. Bilmedikleri konular giindeme gelince
gorismeyi kendi kara sularina cekmek icin konuyu degiytirmeye calisirlar. Bunu yapmayin.

5. Konuyu degistirme: ister siz isterse de baskasi bir konu hakkinda konusma baslatmis olsun herkesin
soyleyecekleri bitene kadar bekleyin. Ancak ilave katki olmadiginda yeni konuyu giindeme getirin.
insanlarin laflarini agzina tikmayin.

6. Cok soru sorma: Soru sormakla, sorguya cekmek arasinda fark vardir. Sikca soru sormak konusmayi
baltalar, akiskanhgi bozar. Gidisati kesmemek igin bazi kiigiik notlar alabilirsin. Bir keresinde bir
yoneticim ¢ok soru soran bir arkadasimi, "Git kendini biraz gelistir. Ag, oku, 6gren. Senin sorularini
yanitlamak icin bu toplantiyi yapmiyoruz. Hazir oldugunda bize katilirsin" demisti. Neyse..

7. ilgili gériin: Beden dilinizi kullanarak konusmaya katilin. Muhatabiniza dogru déniin, hafifce egilin.
Konusmaniza el hareketlerinizi de katabilirsiniz. Gz temasi kurun, basinizla onaylama veya itiraz
isaretleri yapin.

Tabi bu arada, iyi bir konusmanin ilk sarti séyleyecek ilging bir seyinizin olmasidir. iyilikle kalin...
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