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“mknanmn Psikolojisi” isimli kitabm nmn milyonlar satmasm nmn ardm ndan ‘mknanmn profesori’ olarak anmlan
Robert Cialdini, ym llar sonra yeni kitabm “mknaya Acmlan Kapm” da bu sefer insanlarm ikna etmenin hangi ana
kom ullarda mumkin oldum unu irdeliyor. Kitabm nm o donemde ders verdimi Universitedeki ofisinde yazmaya
bamlayan Cialdini,“iknanmn bir comrafyasm oldumunu” belirtiyor. Universitedeki ofisinde yazdmmm bolimlerle
evindeki caddeye bakan odasm nda yazdmmm boélimler arasm ndaki dil ve anlatm m farkm na deminen yazar,
okuyucularm na aslm nda ‘ikna olma sirecinin’ biz farkm nda olmasak da cevresel faktorlerle ne kadar bam lantm |m
oldum unu gosteriyor.

Bu ayki kitap tanm tm mm mm zda ikna konusuyla alakalm bizim de ilgimizi ceken bazm bamlantmlarm sizin igin
O0zetlemek istedik. Kim bilir, belki sizin de ikna etme ve edilme sireclerinizde farkmna varacamm nm z bazm noktalar
vardmr.



iknaya Acilan Kapi
Robert B. Cialdini

Yonetici Ortak inang Civaz

“Kitabmn icerimine dair kmsa sesli notumuzu buradan da dinleyebilirsiniz”

Dikkatin Onemi... Onemli Olmasm dmr:
“Hayatta hicbir mey, lzerinde diim (indUm (inliz smrada sandm m m nm z kadar 6nemli dem ildir.”

Daniel Kahneman

2002 ym |mnda, tarih boyunca ilk kez psikoloji emitimi almmm biri, davranm m ekonomisi alanmnda 6nemli

aram tmrmalara imza atan Daniel Kahneman, Ekonomi dalm nda Nobel Oduli'ne laymk gérildi. Kahneman'mn
odaklanma yanm Isamasm konusundaki tezi ve daha bircok aramtm rma munu gosteriyor: kimiler bir meye ne kadar
fazla kafa yorarsa o konudaki gortumleri o kadar radikallemiyor.

Genel olarak bakim m m mm zda, tim canim|larm n odaklanarak ve dikkatlerini koruyarak varlm klarm nm sirdtrdiklerini
biliriz. Av ya da avcm fark etmeksizin herhangi bir canim nmn dikkat em iminin diim mesi varilm m m nmn son bulmasm
anlamm na gelebilir. Bu durum ve benzeri olgular Uzerinden yapmlan yeni aram tmrmalar uzun zamandm r iddia
edildimi gibi insan davranm m |arm nm n sadece rasyonel etmenlere gore belirlenmedimini gésteriyor.

Dikkatimizi yoneten etmenler nedir diye baktm m m mm zda ise, cinsellik, tehlike, artan tempo ve gizem gibi
unsurlarm n biz farkm nda bile olmadan dikkatimizi ¢cekerek ikna olma sureclerimizi etkiledimini anim yoruz.

Bam|myorum, o halde dimuniyorum:

“Fikir ailesinde yetim ¢ocuk yoktur. Her bir kavram ortak bir bam lantm sistemiyle bir araya gelen bir ailenin
parcasmdmr.”


https://soundcloud.com/user-263062200/inanc-civaz-iknaya-acilan-kapi

Km saca ifade etmek gerekirse dium inmek bamlantm kurmaktmr. m|etimimin ikna edici 6zellikleriyle ilgilenenlerin,
aminoasitlerin yamammn tum [alarm olmasm gibi bam |antm |armn da dim Gncenin tam larm oldum unu fark etmesi
onemlidir.

0 Kotl s6z sbyleme, kotullik etme

Yapm lan bir aram tmrmada diim manca ve middet iceren kelimelere maruz kalan insanlarmn saldm rganimk

dizeylerinin 6nemli oranda arttmmm gozlemlenir. Karm m taraftaki gruba verilecek elektrik dozunun dim er kontrol
grubunun ayarlayacamm bir deneyde sonugclar korkutucu olur: middet iceren kelimelere maruz kalan insanlarmn
verdimi elektrik diizeyi, bu tarz séylemlere maruz kalmayan dim er gruba gére %48 daha fazla oldumu kaymtlara

gecer.

[0 Metaforlar demimime acmlan kapmlardmr

Aristoteles, M.O. 350 tarihli eseri Poetika’da iletimimcilere vurgulamak istedikleri konuyu aktarmalarm igin metafor
kullanmalarm nm om (tler. Tabii metaforlarmn ime yaramasm icin iki mey arasmnda dil temelli bir bam [antm
kurulmasm gerekir. Bu bam lantm bir kere kurulunca metaforlarmn ikna edici giicuinii kelimeleri kullanmadan dabhi
tetikleyebilirsiniz.

O Tehlikeli sular

Olumsuz bamlantm lar da olumlular kadar kolay aktarm |mr. Dolaym smyla bu iletimim rilyasm nmn bir kabusa
donum memesine dikkat etmek gerek.

0 Kolay kolaylamtmrmr

Bir meyin belli bir agmdan kolay olmasm, yani kolay kavranmasm, o konuya olumlu anlamlar yiklememizi samlar.
Kolay kavranan meyleri daha ¢ok sevmekle kalmaym z, aynm zamanda daha ¢ok demer veririz.
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Zihinsel aktivitelerimizin biz farkm nda olmadan nasm| harekete gectimi ve bizi belli bir konuda nasm| ikna ettimi cok
ilginc bir stirec. Belirli bir kavrama odaklandm m m mm zda zihnimizdeki bam lantm |m kavramlara giin dom ar;

bamlantm sm z kavramalarm n asla erimemeyecemi bir etki giiciine kavum urlar. Ornemin Fransm zca bir markm
duydumumuzda Fransmz maraplarmnm da dim inmeye bamlamamm z ¢ok olasm dmr. Dikkatimiz bir kavram

etrafm nda 6riintilu dim er kavramlarm yiizeye ¢cmkarmrken, odaklanmmm biling ise bam lantm sm z bam ka kavramlarm
bastmrmr. Mesela parfum reklamlarm nda fiziksel olarak giizel Unlilerin kullanmImasm nmn bam [m ca sebebi budur.
Amac, bu kavramlar ile parfiim arasm nda bir bam lantm kurulmasm nm tetiklemektir. Sonugcta bizler de tm pkm
Pavlov'un kopekleri gibi stratejik bir m ekilde yerlem tiriimim emlemtiriimelere son derece acmmmz. Ancak bu imin bir
de iyi tarafm ndan bakabilir ve durumu kendimiz i¢in de kullanabiliriz. Nasm| mm ?

(0 Emer /O Zaman Kuralm ile

Hedeflerin 6zellikle belirli oldumu zamanlarda bu kuralm kendi zihin faaliyetlerimiz tzerinde uygulayabiliriz.
Ornemin, kendimizi “Tatlm yemeyerek zaym flayacammm” ya da “Bu ay 5 kilo verecemim” yerine “Emer markette
cikolata gérirsem, o zaman rejimde oldumumu hatmrlayacammm” meklinde bir stratejiyle martlarsak, bu daha
kolay kilo vermemizi sam layabilir.

Ayrm ca yazar, geriye doniim yaparak karm m |m kim Imk, sevgi, otorite, az bulunma ve tutarlm Imk gibi kavramlarm n
dikkat ve ikna konusunda neden bu kadar gtcli etkiler barmndm rdm klarm ndan da bahsediyor.

[0 Karmm|mk|m|mk

En km sa tabiri ile insanlar, kendilerini borclu hissettikleri kimilere evet derler ve bu ilke toplumlarmn sam [mkim
imleyimi icin de olduk¢a dnemlidir. Cocukluktan itibaren bize iyilik yapana iyilik ile karm m |mk vermemiz gerektimi
ilkesiyle yetimtiriliriz ve bu durum tim kiiltirlerde aynm dmr. Hele ki yapmlan iyilik anlamlm, beklenmedik ve kimisel
olursa etkisi ve karmm |mmm ¢cok daha biyik olacaktmr.

[0 Sevgi

Bir satmmmn ilk kuralm mumterinin satm cmdan homlanmasm dmr. Clnku insanlar hom landmklarm kimilere “evet”
derler. Bu kom ulu sam lamak i¢in de yazarmn verdimi bazm pulf noktalar mu mekilde: karm m mm zdaki kimi ile bir
benzerlik kurmak, kimisel bir iltifatta bulunmak, karm m mm zdakini gercekten umursadm m m mm zm yani ilgimizi
gostermek ve toplumsal kanmt ilkesinin guctinden faydalanarak com unlumun da segiminin belli bir yénde oldum unu
belirtmek.

0 Otorite

Belli bir alanda uzman olan kimilerin o konudaki sdylemleri daha dikkat ¢ekici ve etkilidir. Bu yolla karmm tarafa
iletilen mesaj daha ikna edici hale gelebilmektedir. Yazar bu konuda ikna uzmanlarm tarafmndan vurgulanan bir
noktaya deminiyor: “Mesajm veren mesajmn kendisidir.”



0 Az bulunma

Az bulunan meyleri daha fazla isteriz. Yazar bu konuda kaybetmenin ya da istenilen meye ulam mlamamasms
durumunun kimilerin motivasyonu tzerindeki gugli etkisinden bahsediyor.

O Tutarim|mk

Hepimiz tutarlm olmak ve aynm zamanda tutarlm gérinmek isteriz. Atacam m mm z daha biyik admmlarmn
gecmimte attmmmmmz adm mlarla uyumlu olmasm nm istememizin sebebi tutarim Im k arzumuzdur. Bu noktada
yazar, aldatma konusunda ilging bir aram tm rmadan bahsediyor. Yapmlan aram tmrmada uzun bir stire boyunca her
gun emlerinin iyilimi icin dua eden insanlarm n aldatma ihtimallerinin azaldm mm gozlemleniyor.

Ozetle, yukarm da belirtilen [evrensel ikna ilkeleri] mu mekilde calmmmr:

m|k amama, karmm [mkim Imk ve sevgi. Almadan 6nce vermek, ortak noktalarm vurgulamak ve icten iltifatlarda
bulunmak gelecekteki ilimkileri kolaylam tm rm cm bir yakm nlam ma samlar.

mkinci amama, belirsizlikleri kaldm rmak. Clnkl insanlar dem imime girmeden 6nce bu kararmn akm|/m ca olup
olmadm mm nm bilmek isterler. Bu am amada otorite ve toplumsal kanmt ilkeleri devreye girmektedir.

« Uciincii amamada ise temel hedef motivasyondur. Motivasyon unsuruna az bulunurluk ilkesini de katarak karm m
tarafm harekete gecirmek faydalm olacaktmr.

Ozetledimimiz bu alt bam Imklardan yola ¢m karak ikna konusunda daha fazlasm nm okumanm z icin umarm z sizi ikna
edebilmimizdir. mimdiden keyifli okumalar dileriz.

Soru ve Yorumlar Makale hakkm ndaki soru ve goriim lerinizi duymaktan memnuniyet
duyacamm z. info@stratejico.com adresinden bize ulam abilirsiniz.

Hakkm mm zda StratejiCo. 1987 ym Im ndan beri uluslararasm firmalara ve kamu kurumlarm na aram tm rma, analiz,
stratejik yonlendirme, itibar yonetimi, kriz yonetimi, kurumsal dem erler ve ilimkiler, organizasyonel doniim im ve
cevik yapm yonetimi, calmman ve sendika ilimkileri, hikimetle ilimkiler ve topluluk bam |m mmm ve katmmmm
alanlarm nda hizmet sunan iletimim ve ilimki yonetimi konularm nda uzmanlam mm = bam m msm z bir stratejik
danmmmanimk firmasmdmr,

Yasal Uyarm


mailto:info@stratejico.com

Bu rapor StratejiCo. tarafmndan, kamuya acmk kaynaklardan toplanan bilgilere dayanarak hazmrlanmmmtmr. Bu
raporda ortaya konan gorim ve oneriler StratejiCo.’nun resmi gorim ini yansm tmamaktadmr. Bu icerimin amacm
okuyucularm mm za kendi imleriyle ilgili farkim bakmm acmlarm sunmaktmr. StratejiCo. burada samlanan bilgilere

dayanarak alm nan kararlardan sorumlu tutulamaz.
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