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“iknanin Psikolojisi” isimli kitabinin milyonlar satmasinin ardindan ‘iknanin profesorii’ olarak anilan Robert Cialdini, yillar sonra
yeni kitabi “Iknaya Agilan Kapi” da bu sefer insanlari ikna etmenin hangi ana kosullarda miimkiin oldugunu irdeliyor. Kitabini o
donemde ders verdigi tiniversitedeki ofisinde yazmaya baglayan

Cialdini,“iknanin bir cografyasi oldugunu” belirtiyor. Universitedeki ofisinde yazdi§i béliimlerle evindeki caddeye bakan odasinda
yazdi§i boliimler arasindaki dil ve anlatim farkina deginen yazar, okuyucularina aslinda ‘ikna olma siirecinin’ biz farkinda olmasak
da cevresel faktorlerle ne kadar baglantili oldugunu gosteriyor.

Bu ayki kitap tanitimimizda ikna konusuyla alakali bizim de ilgimizi geken bazi baglantilari sizin icin 6zetlemek istedik. Kim bilir,
belki sizin de ikna etme ve edilme siireglerinizde farkina varacaginiz bazi noktalar vardir.

Iknaya Agilan Kapi
Robert B. Cialdini

Yonetici Ortak inang Civaz




“Kitabin icerigine dair kisa sesli notumuzu buradan da dinleyebilirsiniz”

Dikkatin Onemi... Onemli Olmasidir:
“Hayatta hicbir sey, lizerinde diislindiigiiniiz sirada sandiginiz kadar 6nemli degildir.”

Daniel Kahneman

2002 yilinda, tarih boyunca ilk kez psikoloji egitimi almis biri, davranis ekonomisi alaninda nemli arastirmalara imza atan Daniel
Kahneman, Ekonomi dalinda Nobel Odiili'ne layik gériildii. Kahneman'in odaklanma yanilsamasi konusundaki tezi ve daha bircok
arastirma sunu gosteriyor: kisiler bir seye ne kadar fazla kafa yorarsa o konudaki goriisleri o kadar radikallesiyor.

Genel olarak baktigimizda, tiim canlilarin odaklanarak ve dikkatlerini koruyarak varliklarini siirdiirdiiklerini biliriz. Av ya da avci
fark etmeksizin herhangi bir canlinin dikkat esiginin diismesi varliginin son bulmasi anlamina gelebilir. Bu durum ve benzeri
olgular iizerinden yapilan yeni arastirmalar uzun zamandir iddia edildigi gibi insan davraniglarinin sadece rasyonel etmenlere gore
belirlenmedigini gosteriyor.

Dikkatimizi yoneten etmenler nedir diye bakti§imizda ise, cinsellik, tehlike, artan tempo ve gizem gibi unsurlarin biz farkinda bile
olmadan dikkatimizi gekerek ikna olma stireclerimizi etkiledigini anlyoruz.

Bagliyorum, o halde diisiiniiyorum:

“Fikir ailesinde yetim gocuk yoktur. Her bir kavram ortak bir baglanti sistemiyle bir araya gelen bir ailenin pargasidir.”

Kisaca ifade etmek gerekirse diisiinmek baglanti kurmaktir. iletisimin ikna edici 6zellikleriyle ilgilenenlerin, aminoasitlerin
yasamin tuglalari olmasi gibi baglantilarin da diisiincenin taslari oldugunu fark etmesi onemlidir.

Kotii soz soyleme, katiiliik etme

Yapilan bir aragtirmada diigmanca ve siddet iceren kelimelere maruz kalan insanlarin saldirganlik diizeylerinin dnemli oranda
arttii gozlemlenir. Karsl taraftaki gruba verilecek elektrik dozunun diger kontrol grubunun ayarlayacagi bir deneyde sonuglar
korkutucu olur: siddet iceren kelimelere maruz kalan insanlarin verdigi elektrik diizeyi, bu tarz sdylemlere maruz kalmayan diger
gruba gore %48 daha fazla oldugu kayitlara geger.

Metaforlar degisime agilan kapilardir

Aristoteles, M.0. 350 tarihli eseri Poetika'da iletisimcilere vurgulamak istedikleri konuyu aktarmalari icin metafor kullanmalarini
ogtler. Tabii metaforlarin ise yaramasi igin iki sey arasinda dil temelli bir baglanti kurulmasi gerekir. Bu baglanti bir kere
kurulunca metaforlarin ikna edici giiciinii kelimeleri kullanmadan dabhi tetikleyebilirsiniz.


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

Tehlikeli sular

Olumsuz baglantilar da olumlular kadar kolay aktarilir. Dolayisiyla bu iletisim riiyasinin bir kabusa doniigmemesine dikkat etmek
gerek.

Kolay kolaylastirir

Bir seyin belli bir agidan kolay olmasi, yani kolay kavranmasi, o konuya olumlu anlamlar yiiklememizi saglar. Kolay kavranan
seyleri daha ¢ok sevmekle kalmayiz, ayni zamanda daha ¢ok deger veririz.
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Zihinsel aktivitelerimizin biz farkinda olmadan nasil harekete gegtigi ve bizi belli bir konuda nasil ikna ettigi ¢ok ilging bir siireg.
Belirli bir kavrama odaklandigimizda zihnimizdeki baglantili kavramlara giin dogar; baglantisiz kavramalarin asla erigemeyecegi
bir etki giiciine kavusurlar. Ornegin Fransizca bir sarki duydugumuzda Fransiz saraplarini da diisiinmeye baglamamiz gok olasidir.
Dikkatimiz bir kavram etrafinda oriintiilii diger kavramlari yiizeye ¢ikarirken, odaklanmis biling ise baglantisiz baska kavramlari
bastirir. Mesela parfiim reklamlarinda fiziksel olarak giizel tinliilerin kullaniimasinin baslica sebebi budur. Amag, bu kavramlar ile
parfiim arasinda bir baglanti kurulmasini tetiklemektir. Sonugta bizler de tipki Pavlov'un kdpekleri gibi stratejik bir sekilde
yerlestirilmis eslestiriimelere son derece agigiz. Ancak bu isin bir de iyi tarafindan bakabilir ve durumu kendimiz igin de
kullanabiliriz. Nasil mi?

Eger / 0 Zaman Kurali ile

Hedeflerin 6zellikle belirli oldugu zamanlarda bu kurali kendi zihin faaliyetlerimiz iizerinde uygulayabiliriz. Ornegin, kendimizi
“Tath yemeyerek zayiflayacagim” ya da “Bu ay 5 kilo verecegim” yerine “Eger markette gikolata goriirsem, o zaman rejimde
oldugumu hatirlayacagim” seklinde bir stratejiyle sartlarsak, bu daha kolay kilo vermemizi saglayabilir.

Ayrica yazar, geriye donis yaparak karsiliklilik, sevgi, otorite, az bulunma ve tutarlilik gibi kavramlarin dikkat ve ikna konusunda
neden bu kadar giiclii etkiler barindirdiklarindan da bahsediyor.



Karsilikhlik

En kisa tabiri ile insanlar, kendilerini borglu hissettikleri kisilere evet derler ve bu ilke toplumlarin saglkli isleyisi icin de oldukca
onemlidir. Cocukluktan itibaren bize iyilik yapana iyilik ile karsilik vermemiz gerektigi ilkesiyle yetistiriliriz ve bu durum tiim
kiilttirlerde aynidir. Hele ki yapilan iyilik anlamli, beklenmedik ve kisisel olursa etkisi ve karsihgi cok daha biiyiik olacaktir.

Sevgi

Bir satisin ilk kurali miisterinin saticidan hoslanmasidir. Giinkii insanlar hoslandiklari kisilere “evet” derler. Bu kosulu saglamak
icin de yazarin verdigi bazi piif noktalar su sekilde: karsimizdaki kisi ile bir benzerlik kurmak, kisisel bir iltifatta bulunmak,
karsimizdakini gercekten umursadigimizi yani ilgimizi gostermek ve toplumsal kanit ilkesinin giiciinden faydalanarak ¢cogunlugun

da seciminin belli bir yonde oldugunu belirtmek.

Otorite

Belli bir alanda uzman olan kisilerin o konudaki sdylemleri daha dikkat cekici ve etkilidir. Bu yolla karsi tarafa iletilen mesaj daha
ikna edici hale gelebilmektedir. Yazar bu konuda ikna uzmanlari tarafindan vurgulanan bir noktaya deginiyor: “Mesaji veren

mesajin kendisidir.”

Az bulunma

Az bulunan seyleri daha fazla isteriz. Yazar bu konuda kaybetmenin ya da istenilen seye ulasilamamasi durumunun kisilerin

motivasyonu lizerindeki gliclii etkisinden bahsediyor.

Tutarlhihik

Hepimiz tutarli olmak ve ayni zamanda tutarli goriinmek isteriz. Atacagimiz daha biiyiik adimlarin gegmiste attigimiz adimlarla
uyumlu olmasini istememizin sebebi tutarlilik arzumuzdur. Bu noktada yazar, aldatma konusunda ilging bir aragtirmadan
bahsediyor. Yapilan aragtirmada uzun bir siire boyunca her giin eslerinin iyiligi igin dua eden insanlarin aldatma ihtimallerinin

azaldigi gozlemleniyor.

Ozetle, yukarida belirtilen [evrensel ikna ilkeleri] su sekilde caligir:

ilk asama, karsiliklilik ve sevgi. Almadan 6nce vermek, ortak noktalari vurgulamak ve igten iltifatlarda bulunmak gelecekteki

iligkileri kolaylastirici bir yakinlasma saglar.

ikinci asama, belirsizlikleri kaldirmak. Giinkii insanlar degisime girmeden 6nce bu kararin akillica olup olmadigini bilmek

isterler. Bu agsamada otorite ve toplumsal kanit ilkeleri devreye girmektedir.



«  Ugiincii asamada ise temel hedef motivasyondur. Motivasyon unsuruna az bulunurluk ilkesini de katarak karsi tarafi harekete
gecirmek faydali olacaktir.

Ozetledigimiz bu alt basliklardan yola gikarak ikna konusunda daha fazlasini okumaniz igin umariz sizi ikna edebilmisizdir.
Simdiden keyifli okumalar dileriz.

Soru ve Yorumlar Makale hakkindaki soru ve goriislerinizi duymaktan memnuniyet duyacagiz. info@stratejico.com adresinden
bize ulasabilirsiniz.

Hakkimizda StratejiCo. 1987 yilindan beri uluslararasi firmalara ve kamu kurumlarina arastirma, analiz, stratejik yonlendirme,
itibar yonetimi, kriz yonetimi, kurumsal degerler ve iligkiler, organizasyonel doniisiim ve ¢evik yapi yonetimi, ¢calisan ve sendika
iligkileri, hiikiimetle iliskiler ve topluluk bagliligi ve katilimi alanlarinda hizmet sunan iletisim ve iligki yonetimi konularinda
uzmanlasmis bagimsiz bir stratejik danismanlik firmasidir.

Yasal Uyan

Bu rapor StratejiCo. tarafindan, kamuya acik kaynaklardan toplanan bilgilere dayanarak hazirlanmistir. Bu raporda ortaya konan
goriis ve Oneriler StratejiCo.’nun resmi goriisiinii yansitmamaktadir. Bu igeri§in amaci okuyucularimiza kendi isleriyle ilgili farkl
bakis acilari sunmaktir. StratejiCo. burada saglanan bilgilere dayanarak alinan kararlardan sorumlu tutulamaz.
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