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Neden İkna?
• Amaç=Başkalarının verdiği kararlar üzerinde etkili olmak

• «Hayır» cepte! Amaç «Evet»in bulunması…

Gerçek iknacı, sizi bir şey yapmanız için zorlamaz, 
sizi kendiliğinizden bir karara teşvik eder…



Retoriğin Altın Üçgeni-Aristo:Ethos–Logos-Pathos (Kim?-Ne?-Nasıl?)



«İlk İzlenim Etkisinden» faydalanın



Asansör Konuşması: Mesajınızı basit-hızlı tutun. Önce başlık, sonra detay...



Mesajınızı güçlü tutun



Müzakerede hazırlık-planlamayı iyi yapın.
Gündemi belirleyin - Önceliklerinizi tespit edin…



Kişi ve konuyu birbirinden ayırın.
Kişiye «yumuşak olun, eğer gerekirse konuya karşı «katı» olun.



Argümanları ikna edici şekilde süsleyin!



Hikaye Anlatımı yapın



Duygusal+Mantıksal Mesaj aktarımını birlikte yapın



Uygun zamanı ve ruh halini yakalayın!



İddialı «ilk teklif» yapın, ama «müzakereyi öldürmeyin»
Azar azar taviz verin. Taviz almadan, vermeyin!



Gerçeklik Testi uygulayın



Emsal Gösterme (Sosyal Kanıt) uygulayın



Karşılıklık-Karşılık Bulma uygulayın



Otorite-Uzmanlık-Acaba Değil Hangisi? yöntemi



Çoğunluğun İyiliği ve İttifak uygulayın



«Açık kapı politikası» uygulayın, ulaşılabilir olun



Tutarlılık-Bağlılık yaratın



Ortak Noktalardan başlayın



Beğeni-Sevgi-Benzerlik Etkisi



Biriciklik-Eşsizlik etkisi



«Bilişsel Uyumsuzluk» uygulayın



Tezatlık-Kontrast yaratın



Aciliyet-Azlık-Kıtlık-Yokluk Etkisini kullanın



Seçenek Çokluğu ve Belirsizlikten Kaçınma uygulayın



Ara sıra «günah çıkartın», sempati kazandırır.



Aşırı güç kullanmayın, hedefinize ulaşacak kadar…



Empati Kurdurma-Rol Değişimi Yapma uygulayın



Kabul Etme Zamanı tanıyın



İtirazı «yerinde-zamanında-dozajında» yapın



İtirazları Karşılarken Sakin Olun…



«Statü» konuşturun-statüden korkmayın.
Statü konuşturana «Uzmanlık» konuşturun.



Sözlü-Sözsüz Mesajları Bir Tutun. 
Söz-Eylem birliği sağlayın.



Gizli Mesajları Azaltın. 



Karşıdakinin ihtiyacını tahmin edin, ihtiyacı tatmin edin



Değiş-Tokuşa imkan tanıyın, «Müzakere Sepeti» yapın



Gerektiğinde «ittifaklar» - «dolaylı kanallar» kullanın.



Uzun Vadeye Yönelimi Sağlayın



«Şiddetsiz İletişim» uygulayın
Gözlem-Duygu-İhtiyaç-Rica



«Hayır» diyen olmayın,«Evet ama» diyen/»Seçenek üreten» olun



Güven tesis edin = Yetkinlik + Samimiyet



Aşil Sendromuna yakalanmayın !!!



Zor Kişilerle Baş Etme: Zor kişi belki de senin hocan!



«Sen Dili» yerine «Ben Dili» Kullanın



«İkna Sinyallerini» Zamanında Alın…
Ayrıntılar-Nasıl’a odaklanma-Beden Dili-Küçük İtiraz-Sessizlik...



Etkili Soru Sorun



KİŞİSEL SWOT ANALİZİ

ÖZ MUHASEBE

Gelişmeye Açık Alanlar

Kuvvetli Alanlar


