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Hersey ikna ile baglar



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

[kna nedir’den cok daha 6nemli olan, insanlarin nasil
ikna edilecegidir. Burada etik olmayan ve dogrudan
insanlarin farkinda olmadiklar1 psikolojik etki
yontemlerine degil, gercek anlamiyla icten ve

samimiyetle ikna edebilme tekniklerine deginilecektir.



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

IKNA olmanin temelinde yatan tek bir duygu vardir
GUVEN DUYGUSU



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Ana kural sudur:



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Misteri bir saticidan cok bir arkadastan satin almay:

tercih eder.



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Hicbir miisterinize bir seyler satmak amaciyla

yaklagmayin.



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Yoksa satis bir anda diinyanin en zor isi olur, ¢iinki bunu
anlayan daha dogrusu zaten sizi satic1 olarak goren
musteri ciddi bir diren¢ uygular.



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Sonugta yeni bir insan tanima heyecaniyla misteri

adayinizin yanina girin.



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Gercekten ama gercekten amaciniz bir sey satmak

olmasin.



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Iki tiir satis ortami vardir.



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

[1ki almaya istekli ve hazir miisterinin SIZDEN

almasini saglamaya caligmak ve...



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

...ve ihtiyaca olmadigini diisiinen miisterinin satin

almasini saglamak, FAKAT...



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

...burada 6nemli bir ayrintiy: fark edebildiniz mi?



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

[lk miisteri seceneginde satin almaya hazir ama kimden

alacagina karar vermemis bir miisterimiz bulunuyor.



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Bu miisteri zaten alacak (veya aliyor) fakat bizden

almasi icin calisiyoruz.



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Ikinci miisterimiz ise heniiz Satin Alma konusunda

istekli degil..!



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Asil pazarlama uzmani ikinci grupta tanimladigimiz

miugsteri kitlesine satig yapabilendir.



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Peki ikinci gruba satis yapabilmenin kurali nedir?



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Iste burada su kural devreye giriyor:



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Insanlarin her kararinin ardinda 2 gercek dayanak

bulunur:



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

1- ACIDAN KACMAK



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

2- MUTLU OLMAK



KNSANLAR NASI L
OLURLAR?

Bu yiizden reklamlarda 6nce problem sonra ¢6zim

gosteren gorlintiler tiketiciye sunulur.



¥NCE PROBLEMKI
FARK EDKLMESKI
SAKLAYI N

Her ortam ve durumda, icinde insan bulunan her
ortamda mutlaka, farkinda olunsun ya da olunmasin,

mutlaka ama mutlaka bir problem bulunur.



¥NCE PROBLEMKI
FARK EDKLMESKI
SAKLAYI N

Iyi bir pazarlamaci problemleri ortaya cikarabilen bir

problemi goriintir duruma getirebilendir.



¥NCE
FARK
ST

PROB
EDKL
L AY I

e

K

Ancak bu problemi fark eden saticinin sahip olmasi

gereken en buyiik yetenek...



¥NCE
FARK
ST

PROB
EDKL
L AY I

e

K

Bu problemin alic1 tarafindan séylenmesini

saglamaktir.



¥NCE PROBLE
FARK EDKLME
SAKLAYI N

Gortismelerini sorularla yonetebilen ve duymak

istediklerini soyletebilen satici iist dizey uzmandr.

M K
S K

I



SORU SORMA UZMANI
OLUN

Pazarlama meslegiyle ugrasan birinin tizerinde

calismasi gereken en biiyiik meziyet...



SORU SORMA UZMANI
OLUN



