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1. Hedefe Odaklanin

o “Surec¢” hedefe ulasmanin temelidir;
tum fikirler, toplantilar, evrak isleri
ve atilan adimlar ona ulasmak i¢indir.

- Tabil ki bunlar gereklidir ama
hedefle baglantih degillerse dikkat
dagitici ve sinir bozucu hale
gelebilirler.



1. Hedefe Odaklanin

Bir bilgisayar teknisyeni ile
konustugunuzu diisuniin.

Ona bilgisayarin diigmesine
bastiginiz1 ve bilgisayarin
acllmadigini soylediniz ve o aninda
gigabaytlar, hard disk ve bant
araliklar1 hakkinda size konferans
vermeye basladi.




1. Hedefe Odaklanin

Muhtemelen o anda kabloyu sokiip
kendinizi asmak ya da onu bogmak
Istersiniz.

Cunki bilgisayarimizin tamir edilme siireci
sizi hig ilgilendirmez.

Tek bilmek istediginiz sorununuzun
coziliip cozulmeyecegi ve bunun ne kadar
surecegidir.



1. Hedefe Odaklanin

O yiizden, ikna etmeniz gereken bir siire¢
basladiginda, ilk yapmamnmiz gereken sey hedefinizi
belirlemektir.

Bunu yapmanin en etkili yolu ise hedefi gruba
duyurmak degil, buna hep birlikte karar
vermektir.

Boylelikle en basta herkesin bu hedefi
sahiplenmesini ve katkida bulunmasini saglarsiniz.




2. Egolar1 Degerlendirin

Ikna etmek icin ikna edeceginiz
Kkisileri anlamanmiz gerekmektedir. Biling SR

Bu, en temel anlamiyla o Kisilerin T = N
egolarimin nasil isledigini anlamak S’UPER_EGO

ve ne zaman kendilerini tehdit '
altinda hissettiklerini fark etmek
demektir. Sl



2. Egolar1 Degerlendirin

Kendini tehdit altinda hisseden
Kisi sizin goritslerinize agik
degildir.

Bunu engellemek icin yapilmasi
gereken, Kisinin kendini
giivende ve konuya dahil
hissetmesini saglamaktir.



2. Egolar1 Degerlendirin

—

Unutmayin Ki siz de bu e
dinamigin bir parcasisiniz, o "
yizden kendi egonuzu da
dusiinmeniz gerekir.

Ego diger Kisilerle sizin aranmizda
bir duvar orer; temelinde korku
vardir ve genellikle giivensizlik
duygusuyla harekete gecer.



2. Egolar1 Degerlendirin

Egonuzun sizi
yonlendirmesine izin
vermeyin, onu anlayin.
Insanlari ikna ederken
ona teslim olmayin.



3. Baskalarimin Egolarlyla Basa Clkln

Diger Kisi ikna edilmeye ac¢ik degilse onu
ikna etmeniz miimkiin degildir.

Bu noktaya ulasmak icin, yukarida da
belirtildigi gibi, insanlarin kendilerini
giivende ve kabul etmeye hazir hissetmesi
gerekmektedir.

Ancak boylelikle sizinle diisiincelerini
paylaslrlar



3. Baskalarinin Egolariyla Basa Cikin

Bazi durumlarda, sizin tarafimzdan
tehdit altinda olduklarini hisseden
Kisilerin egolariyla ugrasmak
zorunda kalabilirsiniz.

Boyle bir durumda uygulanacak en
iyl strateji o Kisinin egosunu
yumusatmak ya da bertaraf
etmektir.

T




3. Baskalarinin Egolariyla Basa Cikin

Boyle yaparak kendilerini
tehdit altinda hisseden tarafa
onlarmm yaninda oldugunuzu
gosterir, ortak hedefinizi
hatirlatir ve onlarin
pozisyonlarim tasdik eden bir
dil kullanmis olursunuz.



3. Baskalarinin Egolariyla Basa Cikin

Egoyu yumusatmanin ya da bertaraf etmenin en
kolay yolu “Benim bakis acima gore,” ifadesini
kullanmaktir.

Burada gercek soylediginiz “Senin de bir bakis
acin olabilir. Burada hepimiz esitiz,” dir.

Bakas acist sozciigii konusmayi duysalligin disina
tastyacaginizi anlatan ve herkesin az da olsa
rahatlamasini saglayan en etkili sozciiktiir.




4. Ttirazlar: Itiraza Firsat Vermeden Yonetin

Her ikna cabasi sirasinda sizin tarafinizda olan,
size karsi ¢cikan ya da kararsiz kisiler olacaktir.

Size karsi ¢cikanlar bazen size ya da
pozisyonunuza karsi saldirgan bir tavir
sergileyebilirler.

Bu duruma verilecek en guzel cevap, genellikle
olayl, itiraza firsat verecek bir sey birakmayacak
bicimde sunmaktir.



4. Itirazlar: Itiraza Firsat Vermeden Yonetin

Itirazi, ona firsat vermeyecek
bicimde yonetmek, karsi ataga
gecmemek anlamina gelir.

Uygulanacak strateji duruma ve
kosullara gore cok az farkhihk
gosterir.

Ancak temel olan siz ve baska bir
insanin tartismasidir.



4. Itirazlar: Itiraza Firsat Vermeden Yonetin

Karsi saldirilara cevap vermek yerine,
sanki karsimizdaki insanin bakis a¢isini

anliyormussunuz gibi hafif hafif y = =
basinizi sallayin ve konusmadan ,,;"»
bekleyin. £ //
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Birkac saniye sessizlik siiresi verin. vy
Boyle bir tavir karsisinda insanlarin "

yiizde doksam yatisacaktir. f‘\



S. Zayif Yonlerinizi Guclu Yonleriniz Yapin

Hepimizin zayif yonleri var.

Ancak konu ikna etmek olunca bu zayif yonleri
giicli yonlere cevirmemiz gerekir.

Bunun kadar onemli olan diger bir davranis ise
onlardan soz etmektir.

Boylelikle karsimizdaki insanin bu zayif yon
konusundaki bakis acisimi1 kontrol edebilir ve onu



S. Zayif Yonlerinizi Guclu Yonleriniz Yapin

Buna en giizel orneklerden biri, Ronald TN,
Reagan’nin 1984 yihindaki kampanyada Fa )
rakibi Walter Mondale’e soyledikleridir. ’

O zamanlar yetmis ii¢ yasinda olan Ronald
Reagan bunu rakibinden once dile getirerek
“Rakibim cok gen¢ ve dogal olarak
tecriibesiz,” diyerek olumsuz olabilecek bir
durumu lehine ¢cevirmistir.




6. Odada Bulunan Herkesin Hoslanacaginiz Bir
Yonunu Bulun

Ikna konusu ne olursa olsun, sizi
dinleyenlerin mesajiniza oldugu kadar
size de inanmalari gerekmektedir.

Eger sizden hoslanmazlarsa size
Inanmazlar.

Neyse ki diger insanlarin sizden
hoslanmalarini saglamak cok kolaydir.



6. Odada Bulunan Herkesin Hoslanacaginiz Bir
Yonunu Bulun

Eger siz onlardan hoslanirsaniz,
onlar da sizden hoslanirlar.

Bu yiizden odada bulunan
herkesin hoslanacaginiz bir
yoniini bulmak zorundasiniz.




7. 11k Bes Dakikay1 Insanlarin Kendilerini
Giivende Hissetmelerini Saglamak Icin Kullanin

Eger ana hedefiniz ikna etmekse, ilk & = ——
bes dakikanin hi¢bir etkisi yoktur m——
cunkiu toplantinin ilk bes dakikasi

herkesin egosu en list seviyede olur.

I1k olarak onlar1 rahatlatmahsinz ki
goruslerinizi algilamaya acik hale
gelsinler.



7. 11k Bes Dakikay1 Insanlarin Kendilerini
Giivende Hissetmelerini Saglamak Icin Kullanin

Size nasil oldugunuz soruldugunda
sadece “iyiyim,” diye cevap
vermeyin.

Karsimmzdaki Kisinin de nasil
oldugunu sorun.



7. 11k Bes Dakikay1 Insanlarin Kendilerini
Giivende Hissetmelerini Saglamak Icin Kullanin

Eger siz karsimizdakinin mekanina gittiyseniz ve
ne icmek istediginiz sorulursa su isteyin.

Boylelikle hem ikrami geri ¢cevirmemis hem de
fazla zorlamamis olursunuz.

Verildiginde tesekkiir etmeyi sakin unutmayin.



7. 11k Bes Dakikay1 Insanlarin Kendilerini
Giivende Hissetmelerini Saglamak Icin Kullanin

Toplant1 yapacaginiz Kisi / Kisiler
ya da sirket hakkinda internette
bilgi toplayin.

Konusmaniza bu bilgilerden yola
cikarak baslayin.

Bu odevinizi yaptiginizi1 gosterir.



7. 11k Bes Dakikay1 Insanlarin Kendilerini
Giivende Hissetmelerini Saglamak Icin Kullanin

Toplant1 yaptiginiz Kisi / Kisileri daha
onceden taniyorsaniz, samimi tavrinizla
onlarin kendilerini degerli hissetmelerini
saglayin.

Ornegin bir yoneticiyle goriisiiyorsaniz
size zaman ayirmasindan duydugunuz
mutlulugu ima edin.



7. 11k Bes Dakikay1 Insanlarin Kendilerini
Giivende Hissetmelerini Saglamak Icin Kullanin

Sadece sozel degil gorsel etki de olusturmaya cahisin.

Giysi ¢cok onemlidir ama onlar gibi giyinmeye
calismayin. insanlar kendilerinin kopyasi birini
gormek istemezler.

Ayrica farkh tarz giyim onlarla rekabette
olmadigimiz izlenimini verir ve bu onlarin kendilerini




8. Icinde Bulundugunuz Ana Odaklanin

~ Bir insanin egosu acisindan
olabilecek en kotii durum siz =
cep telefonunuzla ilgilenir ya da & ‘; 2
konusmanin ortasinda calan ‘ :

telefona cevap verirken sizinle
konusmaya calismaktir.

o Cep telefonunuz mutlaka
kapal olmahdar.



8. Icinde Bulundugunuz Ana Odaklanin

-~

Digerleri ne yapiyor olurlarsa — pe e —

olsunlar fark etmez.

Sizin ikna etmeye calistiginiz
Kisiler cep telefonlariyla
ilgileniyor bile olsalar, sizin
tamamen ana odaklanmaniz
olumlu bir izlenim birakmanizi
saglayacaktir.



9. Onlarin Gerg¢eklerini Anlayin

Kisilerin farkh gerceklikleri
sonsuzdur.

Bunu anlamak, basarili bir
iknanin temelidir ¢iinkii
insanlari ikna etmenin en kolay
yolu hali hazirda inandiklari
seyleri kullanmaktir.



9. Onlarin Gerg¢eklerini Anlayin

Agzimizdan ¢ikan her kelime Kisisel
deneyimlerin siizgecinden gecerek
insanlara ulasir ve bu deneyimlere gore
bicimlenir.

Bu yiizden sizi dinleyenlerin gerceklerini
anlamali, onlari sizin gerceklerinizle bir
araya getirmeli ve hedefiniz olan ortak
bir ¢ikar olusturmahisiniz.



10. Tercihler, Adalet ve Sorumluluklari
Temel AlIn

Su ciimleyi kullandiginizi diisiiniin:

“Hepinizin tercihleri oldugunu
biliyorum ve bu dogrultuda birinin
sorumlulugu alacagindan emin olmak
Istiyorum.

Boylelikle adil bir sonuca ulasabiliriz.”



10. Tercihler, Adalet ve Sorumluluklari
Temel AlIn

Odadaki herkesin baslarim
sallayarak onayladigini gorursiinuz.

Ciinkii su tu¢ sozciik cok onemli:
Tercih, sorumluluk ve adalet.

Bu sozciikleri kullanarak konusmanizi
arzu ettiginiz yone cevirebilirsiniz.



11. Konuyu Basit Bir Bicimde Ele Alin

Unutmayin Ki kisa ve giiclii
mesajlar, kazanmak icin hayati
onem tasir.

Amac ister bir grubu ikna etmek
olsun isterse bir uriin satmak,
hikayeniz basit oldugu siirece
basarili olursunuz.



11. Konuyu Basit Bir Bicimde Ele Alin

Bunun sebebi karsimizdaki
insanlarin aptal olmasi degil ¢cok
yogun olmasidir.

Bu yiizden ne dinlemek istedikleri
konusunda secici hale gelmislerdir.



12. Dilinizi Olusturun

Is diinyasinda bir dil olusturmak demek
insanlarin uruniiniizii ya da hizmetinizi
digerlerinden farkh hatirlamasi1 demektir.

Bunun i¢in akilda kaheci ortak bir dil
olusturun ve uruniinuz ya da
hizmetinizden s0z ederken miisterilerinizin
de bunu kullanmasini saglayin.



13. Duygusal Bir Dil Kullanin

Gazeteyi satan bir kaza ile ilgili haber degildir;
onu asil satan trajik bir kaza ile ilgili bir
yazidir.

Bu duygusal dilin giicidur.

Duygusal dil insanlarin zihinlerinde bir resim
olusturur ve sizin dusindiiklerinizle daha
derin bir bicimde baglanti kurmalarim saglar.



13. Duygusal Bir Dil Kullanin

Sizi dinleyenlerin savundugunuz
seyi sadece anlamalarim degil, onu
hissetmelerini de saglamanin yolu
duygusal bir dil kullanmaktir.



